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Abstrakt 
Práce se zabývá popisem procesů v podnikání v oblasti služeb, vychází z relevantních 
teoretických poznatků, které jsou následovány analýzou potřebných zdrojů, jejich 
zajištěním a také analýzou tržního prostředí a konkurence. Výsledkem práce je vlastní 
návrh konceptu a určení podmínek pro jeho uvedení v provoz, jež umožňují realizovat 
moderní koncepty služeb v globalizovaném prostředí. Návrh podnikových procesů 
ve službách je konkretizován do podnikatelského záměru založení restaurace rychlého 
občerstvení Subway. Bakalářská práce je zaměřena na řešení konkrétních podmínek 
ve městě Hustopeče. 
 
Abstract 
The work deals with the description of business processes in the area of services, based 
on the relevant theoretical knowledge, followed by analysis of the required resources, 
their securing as well as analysis of market environment and competition. The result of 
the work is my own proposal of concept and determination the conditions for its 
introduction in operation, which allows to realize modern service concepts in 
a globalized environment. Proposal of business processes in services is specified in the 
business plan he establishment of a fast food restaurant Subway. The thesis is focused 
on solving specific conditions in Hustopece. 
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Úvod 
V dnešní době stále více mladých lidí touží po svobodě a seberealizaci, proto stále více 
a více z nich volí místo zaměstnání cestu podnikání, která jim umožňuje vybudovat 
něco „vlastního“ a zanechat po sobě odkaz, který mohou případně předat svým 
potomkům. 
Vzhledem k současné ekonomické situaci, kdy přibližně polovina firem zkrachuje 
v prvním roce fungování, je třeba si připravit bezchybný plán a zvážit všechny 
pro a proti, než se pustíme do zahájení činnosti. 
Inspirací pro mé vlastní podnikání byl rozvoj a úspěch světově známých řetězců jako je 
McDonald a KFC na území naší republiky od jejich založení v letech 1992 a 1994. 
Nicméně nejsem zastáncem jejich produktů, líbila se mi pouze jejich obchodní strategie. 
Proto mi ohromnou inspirací byly návštěvy restaurace Subway v USA (zde byla 
restaurace mimo jiné založena a funguje více než 40 let), kde mě napadla myšlenka 
otevřít si svou vlastní restauraci Subway, která spojuje principy fungování výše 
zmíněných značek a zároveň se mi líbí i jejich nabídka pro zákazníky. Poté již 
následovalo kontaktování regionálního zastoupení Subway pro centrální Evropu, 
respektive Českou Republiku a další zjišťování potřebných informací pro můj plán 
a návrh podnikání, který je také mou bakalářskou prací. 
Cílem mé bakalářské práce je návrh podnikových procesů ve službách, konkrétně 
pro restauraci Subway. 
Bakalářská práce je rozdělena na teoretickou a praktickou část.  
V teoretické části se zabývám obecně popisem podnikání, živnosti, jednotlivých analýz 
potřebných před vytvářením samostatného podnikatelského plánu a také franchisingem. 
V první kapitole popisuji podnikání v oblasti služeb, konkrétně co je to živnost, jak ji 
získat, co jsou předpoklady dobrého podnikatele, dále se zaměřuji na objasnění pojmu 
podnikatelský plán a toho, co by měl obsahovat, jak se bude provádět analýza trhu a jak 
uchopit finanční plán podniku.  
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V druhé kapitole, nazvané Franchising, se nejdříve seznámíme s obecně užívanými 
pojmy v této oblasti, stručnou historií franchisingu ve světě a i s konkrétní historií 
franchisi Subway. 
V teoretické části jsem stanovil obecné požadavky, které je nutné znát a dodržovat. 
Praktická část práce se skládá ze tří kapitol, a to: Přípravy před založením, Konkrétním 
řešením a Vyhodnocením, v kterých jsou rozebrány konkrétní postupy, analýzy a jejich 
vyhodnocení. 
Třetí kapitolou, nazvanou Příprava před založením, začíná praktická část mé bakalářské 
práce. Jsou zde popsány hlavní aspekty, které je třeba splnit a kterých je nutné se držet, 
pokud jsme vážný zájemce o provozování restaurace Subway. 
Ve čtvrté kapitole, nazvané Konkrétní řešení, už je představena konkrétní myšlenka 
na konkrétní lokalitu a s náležitostmi nutnými pro uvedení v provoz. 
V páté kapitole procházím výsledky jednotlivých kapitol a na jejich základě, respektive 
na základě výsledků analýz a předpokladů se rozhoduji, zda-li má smysl se 
do stanoveného projektu pouštět. 
V závěru své práce hodnotím svůj návrh podnikových procesů ve službách. 
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I TEORETICKÁ ČÁST 
1 Popis podnikání v oblasti služeb, teoretická východiska 
Tato kapitola pojednává o základních pojmech, právních formách podnikání jakožto 
i živnostenském a obsahuje rozbor analýz a plánování, které bývají součástí 
podnikatelského plánu. 
Podnikání je samostatná soustavná činnost, prováděná podnikatelem, vlastním jménem, 
na vlastní odpovědnost za účel dosažení zisku.1Právo podnikat patří mezi základní 
práva vyplývající z listiny práv a svobod.2 
Podnikatel se musí přizpůsobit svému okolí, vztahy k zákazníkovi jsou jednoznačně 
orientované heslem náš zákazník, náš pán. Je ovšem přirozené, že se při tom podnikatel 
nechová pasivně, ale aktivně vychází zákazníkovi vstříc. 
První krok je získat právoplatnou objednávku od svého zákazníka. Druhý krok spočívá 
v uspokojení jeho přání v časem, kvalitě a kvantitě. Jeden ztracený zákazník může 
vyvolat lavinovou ztrátu zákazníků vůbec. Podnikatel bez zákazníka ztrácí svůj ,,raison 
d’etre“ v tržním neúprosném podnikatelském prostoru. 
Podnikatelem podle §2 zákona č. 513/1991 Sb., obchodního zákoníku je:  
• osoba zapsaná v obchodním rejstříku 
• osoba, která podniká na základě živnostenského oprávnění  
• osoba, která podniká na základě jiného, než živnostenského oprávnění 
podle zvláštních předpisů (např. advokáti, daňoví poradci, lékaři atd.) 
• osoba, která provozuje zemědělskou výrobu a je zapsána do evidence 
podle zvláštních předpisů3 
                                                
1 § 2 zákona č. 513/1991 Sb., obchodního zákoníku. 
2 Článek č. 26 ústavního zákona č. 2/1993, Listiny základních práv a svobod. 
3 Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník. 
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Úspěch podnikatele je spojen nejen s odborností, vysokou kvalifikací, informovaností 
a s cílevědomým úsilím jeho samotného, ale také se schopností odhalit příležitosti, umět 
je využít, investovat vhodně svůj čas a volné peněžní prostředky k dosažení vytyčených 
cílů a v neposlední řadě musí být podnikatel schopen nést riziko, které sebou přináší 
podnikání.4  
1.1 Živnost, neboli podnikání jednotlivce 
„Živností se rozumí soustavná činnost provozovaná samostatně podnikatelem, vlastním 
jménem a na vlastní odpovědnost za účelem dosažení zisku. Může ji provozovat fyzická 
nebo právnická osoba.“5 
Jde o formu podnikání, která je vhodná pro začínající podnikatele z důvodu 
jednoduchého zahájení činnosti a snadnější administrativy. Není potřeba mít počáteční 
kapitál. Využívají ji i ti, kteří v podnikatelské činnosti nehledají hlavní zdroj svých 
finančních příjmů. Je možné ji vhodně kombinovat s výhodami plynoucími ze sdružení 
fyzických osob apod.6 
Podnikání v ČR je možné jen na základě oprávnění nebo registrace vydané příslušným 
živnostenským úřadem, profesní komorou nebo jiným zákonem pověřeným orgánem.  
Podle současné právní úpravy a dle požadavků na odbornou způsobilost se živnosti 
člení na živnosti koncesované a živnosti ohlašovací, které se dále dělí na: 
• živnosti volné  
• živnosti vázané  
• živnosti řemeslné 
Ohlašovací živnosti mohou být provozovány na základě ohlášení na živnostenském 
úřadě. Při splnění stanovených všeobecných, popřípadě i zvláštních podmínek lze 
zahájit živnost téměř okamžitě.  
V případě živností koncesovaných je nutné povolení živnostenského úřadu formou 
tzv. koncese, tj. státního povolení k provozování některých vybraných živností 
                                                
4 MARTINOVIČOVÁ, D., TABAS, J. Nauka o podnikání, s. 7. 
5 § 2, zákona č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání. 
6 VEBER, J., SRPOVÁ, J. a kol. Podnikání malé a střední podniky, s. 78. 
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dle živnostenského zákona. 
Provozování živností fyzickými osobám je u všech druhů živností vázáno na dodržení 
určitých zákonem stanovených podmínek. Tyto podmínky děli živnostenský zákon 
do dvou skupin.  
Jsou to: 
1) Podmínky všeobecné 
a. Dosažení 18 let věku 
b. Způsobilost k právním úkonům 
c. Bezúhonnost 
2) Podmínky zvláštní: 
a. Odborná nebo jiná způsobilost, pokud je zákon nebo zvláštní 
předpisy vyžadují. 
b. V případě změny nebo doplnění požadavků na odbornou způsobilost 
po vzniku živnostenského oprávnění se nepožaduje prokázání praxe 
u podnikatele, kterému trvá živnostenské oprávnění pro provozování 
dotčené živnosti a u osoby, která vykonává funkci odpovědného 
zástupce pro dotčenou živnost, jestliže ji vykonával již před touto 
změnou. 
c. Nelze-li odbornou nebo jinou způsobilost prokázat dokladem 
vydaným jedné fyzické osobě, lze odbornou způsobilost prokázat 
dokladem vydaným podnikateli příslušným odborným orgánem 
v souladu se zvláštními předpisy. 
d. Podnikatel je povinen zajistit výkon činností, které jsou obsahem 
živností uvedených v nařízení vlády vydaném podle příslušných 
paragrafů zákona o živnostenském podnikání č. 455/1991 Sb., pouze 
fyzickými osobami splňujícími požadavky odborné způsobilosti, 
které toto nařízení stanoví. Podnikatel vede o osobách splňujících 
podmínky odborné způsobilosti evidenci a uchovává kopie dokladů 
prokazující tuto způsobilost minimálně tři roky ode dne ukončení 
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výkonu činností těmito osobami, přitom je povinen dodržovat 
povinnosti stanovené zvláštním předpisem.7 
Osoba, která pro provozování živnosti splňuje všeobecné podmínky, ale nesplňuje 
podmínky zvláštní (odbornou způsobilost), je povinna stanovit odpovědného zástupce, 
který musí splňovat podmínky pro provozování živnosti (všeobecné i zvláštní), musí 
mít bydliště na území ČR a musí umět český jazyk.8 
1.1.1 Úspěch a jeho dosažení 
Rozhodně jeden z odvážnějších kroků je založení podniku. Bohužel, tento krok nevede 
úplně vždy k vytouženému cíli a šťastnému konci. Rok co rok vzniká spousta podniků, 
lišících se nejen v právní formě, v míře ambicióznosti zakladatelů, vize ale i v rozdílné 
velikosti. A stejně tak, jak jich spousta vzniká, jich i spousta svou činnost končí. 
Pozitivní výsledek úsilí podnikatele, tedy úspěch, po kterém touží, by měl obsahovat 
minimálně několik kroků: 
• Správný výběr právní formy 
• Detailní a propracovaný podnikatelský plán 
• Motivace 
• Odhodlanost k podnikání 
• Objevení mezery na trhu 
• Definice nápadu 
• Nutno taktéž vzít v potaz osobní předpoklady k podnikání 
Podnikatel, aby byl úspěšný, by si měl na počátku stanovit vysoké, nicméně reálné cíle. 
Zrovna tak by měly být smysluplné a jak osobní, tak i podnikatelské. Tyto cíle by jej 
měly motivovat po nemalou dobu jeho podnikání, někdy i po mnoho let.  
                                                
7 Zákon č. 455/1991 Sb., živnostenský zákon, ve znění pozdějších předpisů. 
8 VEBER, J., SRPOVÁ, J. a kol. Podnikání malé a střední podniky, s. 82. 
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Na oko nejjednodušší, za to však ve skutečnosti jeden z nejtěžších kroků k úspěchu je 
podnikatelova analýza sebe sama. Jaký jsem co se charakteru týče, vlastností v běžném 
životě, vidět se tak, jaký podnikatel opravdu je. 
Proč? Protože hodně, opravdu hodně lidí, například z mého okolí, má tendence se 
podceňovat, těch je vícero, nebo naopak se přeceňovat, což je méně početnější skupina 
jedinců. Snadno se to řekne, ale podívat se na sebe bez emociálního zaujetí není nic 
jednoduchého. Je však víc než jasné, že při sumarizování předpokladů pro podnikání si 
podnikatel musí zodpovídat zcela otevřeně, pravdivě a bez přikrášlení. 
1.1.2 Hostinská činnost 
Obsahová náplň živnosti hostinská činnost je stanovena nařízením vlády č. 469/2000 
Sb., kterým se stanoví obsahové náplně jednotlivých živností. 
Je definována takto: 
Činnost spočívající v přípravě a prodeji pokrmů a nápojů k bezprostřední spotřebě 
v provozovně, v níž jsou prodávány, vyjma podávání snídaní hostům ubytovaným 
v takových kategoriích staveb, které jsou definovány ve zvláštním právním předpisu 
(jedná se o bytové domy, rodinné domy, stavby pro individuální rekreaci s kapacitou 
do 10 lůžek včetně přistýlek). 
Vlastním předmětem hostinské činnosti je: 
Příprava pokrmů včetně nápojů, na něž navazuje jejich prodej, resp. podávání, a to 
k bezprostřední spotřebě v provozovně, v níž jsou prodávány. Pojem „pokrm“ je 
definován v zákoněč. 392/2005 Sb., kterým se mění zákon č. 258/2000 Sb. o ochraně 
veřejného zdraví, ve znění pozdějších předpisů. Dle citovaného zákona je pokrmem 
potravina včetně nápoje, kuchyňsky upravená studenou nebo teplou cestou nebo 
ošetřená tak, aby mohla být přímo nebo po ohřevu podána ke konzumaci v rámci 
stravovací služby, přičemž stravovací službou se dle citovaného zákona ve vztahu 
k hostinské činnosti rozumí zejména výroba, příprava nebo rozvoz pokrmů za účelem 
jejich podávání v rámci provozované hostinské živnosti (upraveno v § 23 zmíněného 
zákona).9 
                                                
9 Nařízení vlády č. 469/2000 Sb., kterým se stanoví obsahové náplně jednotlivých živností. 
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1.2 Podnikatelský plán a jeho zpracování 
Podnikatelský plán není přímo hlavní téma mé práce, je nutné, že i při návrhu 
podnikových procesů ve službách je potřeba alespoň stručně objasnit, co to 
podnikatelský plán je a k čemu se využívá. 
V podnikatelské literatuře se dá vyhledat nespočet definic, co to je podnikatelský plán. 
Já bych rád citoval jednu a sice: ,,Podnikatelský plán je písemný materiál zpracovaný 
podnikatelem, popisující všechny klíčové vnější i vnitřní faktory související se založením 
i chodem podniku.“10  
Kvalitně sestavený podnikatelský plán má odhalit chyby a plusy již v počátku. 
Předcházíme díky němu riziku neúspěchu. Díky němu víme, zda-li je projekt 
životaschopný. Ukazuje nám úskalí ještě dříve, než na ně narazíme při podnikání. 
Mimo to je nezbytné plán sestavit, pokud žádáme o finanční prostředky od bank, 
chceme sehnat společníka (společníky), případně investora (investory) pro společné 
podnikání. 
Zpracování písemnou formou se doporučuje v každém případě, i pokud je sestavován 
plán jen a pouze pro vlastní účely. Už při samotném sestavování si podnikatel uvědomí 
jednotlivé kroky, které bude muset překonat a na kolik ho přijdou.11 
Co bude obsahem podnikatelského plánu, samozřejmě závisí na individuálním podniku, 
či skupině uživatelů, na velikosti podniku a za jakým účelem se plán sestavuje. 
Struktura podnikatelských plánu je obdobná u všech vyhotovení, ať už se jedná o plán 
sestavený fyzickou či právnickou osobou nebo plán, který je sestavován pro investora 
při žádosti o úvěr, případně dataci. Vždy by se měla zachovat určitá struktura 
podnikatelského plánu. 
 
Struktura podnikatelského plánu 
1. Titulní stran 
                                                
10 HISRICH,  R. a kol. Založení a řízení nového podniku, s. 33. 
11 FOTR, J., SOUČEK, I. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování, s. 309. 
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2. Shrnutí 
3. Profesní a osobní údaje ohledně vlastníka firmy 
4. Popis podniku 
5. Popis podnikatelské příležitosti 
6. Popis výrobku (v našem případě služby) 
7. Zajištění potřebných vstupů a dodavatelů 
8. Postavení firmy na trhu, konkurence a marketing 
9. Personální zdroje 
10. Finanční plán 
11. Rizika projektu 
12. Příloha 
1.3 Analýza zákazníků 
• co si přejí zákazníci 
• proč si to přejí 
• kdo jsou platící osoby 
• jak často potřebují službu 
• zda-li si jsou ochotni dojít/dojíždět pro kvalitní sendviče12 
1.4 Analýza tržní konkurence 
• konkurence schopnost vůči naší restauraci 
• ostatní konkurenční faktory 
1.5 Odhad budoucího vývoje poptávky 
• odhad celkového objemu trhu 
• odhad tržního potenciálu (maximální poptávky celkového trhu) 
• odhad tržních rizik 
                                                
12 SVOZILOVÁ, A. Zlepšování podnikových procesů, str. 17. 
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• Odhad tržních příležitostí 
1.6 Vnější analýza 
Při analýze vnějšího okolí dochází k rozboru veškerých faktorů, které se týkají našeho 
vnějšího okolí. Tyto vnější faktory se nedají podnikem ovlivnit. Jsou to např. politické 
vlivy, globální vlivy, sociální nebo ekonomické. 
K identifikování externích vlivů vůči podniku se používá SLEPT analýza 
1.6.1 SLEPT  
Tato analýza zabývající se vnějšími faktory působícími na podnik se dělí do několika 
částí, například: 
• sociální faktory 
• legislativní (a právní) faktory 
• ekonomické faktory 
• politické faktory 
• technologické faktory 
• ekologické faktory 
1.6.2 SWOT  
Strategická analýza firma z hlediska jejích silných stránek – strengths, slabých stránek- 
weaknesses, příležitostí - opportunities a hrozeb – threats se nazývá SWOT analýza. 
Jedná se jak o vnitřní analýzu, tak i vnější. Tedy zhodnocení a rozbor celého 
současného stavu podniku, jeho okolí a zároveň současné situace v nejbližším okolí 
podniku. Před rozborem je nutné si ujasnit a neplést pojmy jako jsou vnitřní a vnější 
prostředí. Ve zkratce vnější prostředí je to, které nemůžeme ovlivnit, děje se nezávisle 
na firmě. Na druhou stranu vnitřní prostředí ovlivnit můžeme 
1.7 Vnitřní analýza 
Vnitřní analýza se dá provádět několika ověřenými způsoby. Jedním z nich je 
tzv. Model 7S od firmy McKinsey&Company. Mimo ni se dá také využít Marketingový 
mix. Tzv. 4P. 
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1.7.1 7S 
Jedná se obecný analitický nástroj k analýze firemního (vnitřního) prostředí. Je v něm 
zahrnuto sedm prvků, které spolu úzce souvisí (v anglickém originále všechny začínajíc 
písmenem S). Tzn., že pokud se změní jeden, ovlivní to přímo další. Je třeba mít na 
zřeteli 7S jako celek. Nikoliv jako sedm částí. Každý prvek z analýzy 7S je proměnný 
v čase a v závislosti na okolnostech. 
Obr. č. 1 – 7S, rámečkové rozdělení na soft a hard skills 
 
Zdroj: 7-S Framework. Bscdesigner.com 
 
7S tedy jsou: 
• strategy - strategie 
• structure – struktura/organizace 
• skills, - dovednosti/kompetence 
• style – kultura firmy a řízení 
 22 
 
• staff – zaměstnanci 
• shared values – sdílené hodnoty 
• systems – procesy 
1.7.2 4P - marketingový mix 
,,Marketingový mix je soubor taktických marketingových nástrojů, které firma používá k 
úpravě nabídky podle cílových trhů. Marketingový mix zahrnuje vše, co firma může 
udělat, aby ovlivnila poptávku po svém produktu.  
Možné způsoby se dělí do čtyř skupin proměnných známých jako 4P:  
• produktová politika (product) 
• cenová politika (price) 
• komunikační politika (promotion)  
• distribuční politika (place)“13 
1.8 Finanční zdroje 
Aby podnik mohl fungovat a pokrýt své, nejen počáteční, výdaje spojené s jeho 
činností, potřebuje k tomu kapitál. 
Zdroje, které jsou určeny k financování se dělí: 
• financování běžné a mimořádné 
• financování externí a interní 
• financování krátkodobé a dlouhodobé 
• financování vlastním nebo cizím kapitálem 
Proto je důležité si zjistit, z jakých zdrojů bude nejvýhodnější projekt financovat. Mimo 
jiné i proto, že je nutné brát v potaz faktor času a faktor rizika. Z toho důvodu, že dnešní 
hodnota peněz nebude nutně stejná, jak jejich hodnota v budoucnu. 
Při rozhodování ohledně financování firmy by měl dát podnikatel přednost: 
• menšímu riziku před větším rizikem 
• financování, co přinese dřívější výnosy 
                                                
13 KOTLER, P. a kol. Moderní marketing, str. 70. 
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• v případě vyššího rizika, naplánovat vyšší výnos 
• a obecně, vyššímu výnosu před nižším 
1.8.1 Finanční plán podniku 
,,Strategie a kontrola jsou klíčovými faktory úspěchu v podnikání. Strategie určuje, 
co podnik dělá. Kontrola měří, nakolik se nám podařilo dosáhnout strategických 
cílů.“14 
Je potřeba si dopředu zjistit a naplánovat dílčí investice. Kromě nich také náklady 
s nimi spojené. Mimo to je třeba naplánovat obraty s výsledky hospodaření. Důležitý 
fakt je, že pomocí plánováním nákladů, obratů a výsledku hospodaření nezjistíme 
potřebné údaje o solventnosti podniku. Tuto finanční situaci zjistíme teprve díky plánu 
výdajů a příjmů. 
Naplánování finančních toků je důležité proto, abychom zajistili solventnost a úhradu 
veškerých závazků ke sjednanému datu, v daných objemech, případně abychom zjistili 
finanční nedostatky v předstihu. Takovýto firemní plán finančních toků by bylo vhodné 
aktualizovat vždy na několik měsíců, klidně i roků.15 
1.8.2 Bod zvratu 
Je žádané, zjistit si svůj tzv. Break even point (BEP) neboli bod zvratu, který se používá 
k nalezení, od jakého místa podnik na základě celkových (fixních a variabilních) 
nákladů tvoří zisk. Jinými slovy, od kdy jsou výnosy vyšší než náklady. 
Názorně je možné vidět bod zvratu na následujícím grafu. 
                                                
14 ŘEZNÍČKOVÁ, M. Franchising. Podnikání pod cizím jménem, str. 40. 
15 UDO, W., Podnikatelský plán pro úspěšný start, str. 112. 
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Obr. č. 2 – BEP, analýza bodu zvratu, 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Synext.cz 
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2 Franchising 
Pro správné pochopení franchisingu je třeba nejprve definovat jednotlivé pojmy. 
Poté se v této kapitole seznámíme s historií franchisingu obecně a dále konkrétně 
se společností Subway. 
2.1 Pojmy 
Franchising  – je to licence, systém pro podnikání nebo také marketingová metoda, 
která obsahuje kompletní know-how poskytovatele a zároveň uděluje 
právo jinému podnikateli k jeho využívání za předem sjednaných 
podmínek, což je mimo jiné i poplatek z celkového obratu a za předem 
danou vstupní cenu16 
Franchisor – ten, kdo poskytuje licenci, poskytovatel licence 
Franchisant – ten, který přijímá licenci, příjemce licence 
Franchisingová smlouva – smlouva, která upravuje vzájemné vztahy mezi franchisory 
a franchisanty 
Franchisingová síť/řetězec – souhrné spojení franchisora a veškerých jeho franchisantů 
Master franchisant – nebo také development agent, je to hlavní příjemce, případně 
hlavní franchisant 
Master franchisingová smlouva – jedná se o smlouvu, ve které je předmětem možnost 
uzavírat franchisingové smlouvy s jednotlivými franchisanty hlavním 
(master) franchisantem 
Franchisingový balík – kompletní souhrn veškerých práv a povinností vyplívajících pro 
franchisanta z daného franchisingového konceptu, většinou bývá obsažen 
v manuálu, případně jako část know-how17 
Know–how – soubor praktických poznatků, které se opírají o z pravidla dlouhodobou 
zkušenost vlastníka, tento soubor je utajený pro veřejnost a konkurenci, 
tento soubor také není patentovaný18 
                                                
16 Franchising. Business center.cz. 
17 ŘEZNÍČKOVÁ, M. Franchising. Podnikání pod cizím jménem, str. 10-15. 
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Foodcourt – část nákupního nebo zábavního centra, kde jsou shromážděny restaurace  
a téměř veškerý gastro servis. Foodcourt se vyznačuje tím, že kromě 
shromáždění restaurací na jedno místo také poskytuje restauracím 
zázemí pro hosty, jakožto stoly a židle, případně sedačky a nutnost toho 
zařizování pro majitele restaurací odpadá19 
2.2 Historie franchisingu 
Vznik franchisingu pro šíření, dnes bychom pověděli jako marketingový nástroj, 
výrobků se datuje k přelomu 19. a 20. století ve Spojených Státech Amerických. 
Za tehdejší franchisanty by se dali považovat vagónoví pendleři. Ti dostali udělené 
výhradní právo k prodeji výrobků na stanoveném území od společnosti. Současně 
dostali od společnosti záruku, že na jejich území nebudou jiní pendleři prodávat to samé 
zboží.  
Jako první uživatel franchisingu je považována firma Singer Sewing Machine 
Company, která se v 60. a 70. letech  19. Století zabývala odbytovým systémem jejich 
šicích strojů. Jejich tehdejší systém byl založen na prodejní síti nezávislých prodejců, 
kteří prodávali stroje, díly a i případně je i opravovali. 
V 90. letech 19. století firma General Motors jako první formulovala franchisingovou 
smlouvu a na jejím základě získal nezávislý prodejce licenci k prodeji elektrických 
a parních automobilů. 
Počátkem 20. století byl franchising používán jak k prodeji pohonných látek u čerpacích 
stanic, od roku 1900, tak i k prodeji drogistického zboží, od roku 1902. 
V USA nastává po 2. světové válce silný rozvoj franchisingu, nejen díky nově vzniklé 
ekonomické situaci, která přála rozvoji, ale také díky možnostech získání půjček a jejich 
zajištění tehdejší firmou Veterans Administrations. Franchisingovou možnost začly 
využívat hlavně řetězce rychlého občerstvení, kde se výrazně dařilo, také v účetnictví 
a daních a dále to byly například obchody, opravny, motely, salony pro dámy, agentury 
pro lidské zdroje a jiné. 
                                                                                                                                          
18 Know-how. Business center.cz. 
19 ŘEZNÍČKOVÁ, M. Franchising. Podnikání pod cizím jménem, str. 1-15. 
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 V této době se hovoří o tzv. druhé vlně franchisingu, hlavně proto, že se již tolik 
nespekulovalo, ale franchising se začal využívat naplno jako podnikatelský formát.20 
2.3 Definice 
V nynější době je velice těžké formulovat jednoznačnou definici toho, co to franchising 
vlastně je. Jednak z důvodu menších či větších odlišností mezi jednotlivými 
franchisovými řetězci navzájem, ale zrovna tak díky legislativním rozdílům 
v nejrůznějších zemích. Ná zakladě zkušenností a prostudování knih ohledně 
Německého franchisového svazu stanovila autorka Řezníčková v českém jazyku 
definici franchisingu takto: ,,Franchising je vertikálně – kooperativně organizovaný 
odbytový systém právně samostatných podnikatelů na bázi smluvních dlouhodobých 
závazků.“21 
2.4 Charakteristické znaky 
Franchising má ve své zásadě tyto základní charakteristické znaky: 
• Smluvně vázaná spolupráce franchisora a franchisanta na dlouhodobé bázi 
• Organizovaná struktura systému především vertikálně 
• Právní a z části také podnikalteská svoboda a samostatnost franchisanta 
• Možnost užívat ochranou známku franchisi, obchodní jméno (firmu) 
franchisora, obchodní a výrobní tajemství, know-how, marketingové programy, 
zkušenosti a image 
• Franchisant má povinnost vůči franchisorovi jednat předem domluveným 
způsobem 
• Franchisor má právo řídit a kontrolovat svůj franchisový systém 
• Franchisant má nárok na podporu při výstavbě a vedení svého podniku22 
2.5 Historie Subway 
V roce 1965 se sedmnáctiletý podnikatel Fred DeLuca rozhodl naplnit svůj sen stát se 
lékařem. Na cestě za hledáním možností a způsoby financování svých studií byl 
                                                
20 Tamtéž, str. 1-5. 
21 Tamtéž, str. 5. 
22 Tamtéž, str. 8. 
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pobídnut rodinným přítelem k otevření malého sendvičového bufetu. S půjčkou jeden 
tisíc amerických dolarů od přítele Dr. Petera Bucka, který se mimo jiné nabídl, že bude 
Fredův partner započal obchodní vztah, který změnil celkový dopad v širokém měřítku 
na potravinářský průmysl v oblasti fast food služeb. 
První obchod s bagetami byl otevřen v Bridgeport, ve státě Connecticut v srpnu, 1965. 
Poté  Peter s Fredem nastavili cíl, který byl prostý. Mít 32 fungujících podniků 
s bagetami během následujících deseti let. 
Fred se záhy naučil základy provozování a chodu podniku, zrovna tak jako důležitost 
servírovaných, pečlivě a poctivě připravených, vysoce kvalitních produktů, spolu 
s kterými zajišťoval excelentní servis pro zákazníky na svých prodejnách. To mimo jiné 
obnášelo pečlivé zvážení nákladů tak, aby byly operační náklady stále co nejnižší 
a vyhledání těch nejvhodnějších a nejatraktivnějších lokalit. 
Tyto počáteční lekce mimo jiné stále pomáhají mnoha úspěšným SUBWAY 
restauracím po celém světě. 
Roku 1974 duo Fred a Peter vlastnili a spravovali 16 restauraci se sendviči napříč celým 
státem Connecticut. Zjišťujíc, že se jim nepodaří docílit jejich gólu 32 obchodů 
s čerstvými bagetami v čase, který si předem stanovili, tak začali s frančízingem 
a uvedli značku SUBWAY do období pamětihodného růstu, který pokračuje 
bez přestávky až do dnešních dnů. 
Dnes je značka SUBWAY největší světovou společností v prodeji podlouhlých 
a čerstvě plněných sendvičů s 40 433 restauracemi ke konci září 2013 ve 103 zemích 
světa. SUBWAY se stala lídrem co se volby rychlého a nutričně vydatného jídla, 
na kterém si může pochutnat celá rodina, díky nespočtu variací, které bagety 
v restauraci SUBWAY nabízejí. 
Od počátku zde byla Fredova jasná vize ohledně značky SUBWAY. Jak se postupně 
koncept rozrůstá, značka SUBWAY je vedena jeho vášní pro potěšení a radost 
zákazníků, kterým jsou nabízeny jen a pouze čerstvé, chutné a na objednávku vyrobené 
sendviče.23 
                                                
23 The history of subway. Subway.com.
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2.6 Průřez důležitými milníky v historii Subway 
Počátky: 
1965 – čerstvý absolvent střední školy, sedmnáctiletý Fred DeLuca a rodinný přítel Dr. 
Peter Buck spojili své síly a otevřeli první restauraci zaměřenou na sendviče 
v Bridgeportu, ve státě Connecticut. 
Původní název byl Pete’s Super Submarines. První den prodali 312 sendvičů 
a průměrná cena za sendvič byla mezi 49 a 69 centy. 
1966 – Fred s Peterem založili společnost Dcotor’s Associates Inc. Jméno společnosti 
bylo odvozeno od titulu Petera Bucka, který byl již Dr a mimo jiné i Ph.D. 
a skutečnosti, že Fred si chtěl prodejem sendvičů vydělat na studium medicíny. 
1968 – Poprvé je použito jméno restaurace: Subway. 
1974 – Partneři se rozhodli, že franšízing je nejlepší způsob pro urychlený rozvoj a růst 
jejich řetezce. První franšízovaný Subway byl otevřen ve městě Wallingford, ve státě 
Connecticut. 
Současnost a blízká minulost: 
2011 – Subway působí s více restauracemi než má k dispozici jakýkoliv jiný světový 
řetězec, tj. 35.000 restaurací, včetně 8.000restaurací na netradičních místech. 
2012 – Díky Indexu společností Buzz Rankings se mluví o Subway jako o nejvíce 
oblíbeném řetezci s rychlým občerstvením. Subway funguje ve 100 zemích světa. 
V současnosti – Stránka fanoušků na facebooku dosáhla v lednu letošního roku, 2013, 
20 000 000 fanoušků. Koncem ledna se Subway snaží motivovat a pomoci mladým 
podnikatelům v rozvoji jejich podnikání, případně myšlenky vlastnit svůj vlastní 
podnik, franšízu virtuální soutěží, Postavte si svůj vlastní Subway.  
Podrobný popis veškerých méně či více důležitých milníků z historie firmy, která dnes 
nese jméno Subway se dočtete v příloze 1.24 
  
                                                
24 The Subway Timeline. Subway.com. 
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II PRAKTICKÁ ČÁST 
3 Příprava před založením 
3.1 Prostory k provozu, lokalita 
K vybudování restaurace Subway z hlediska provozních prostor je zapotřebí 
dbát na dvě části. A sice prodejnu a zázemí kuchyně. 
Obr. č. 3 – Subway, plánovaný vzhled + styl venkovního posezení 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Restaurace. Subwaycentrumbrna.cz 
3.1.1 Prodejna 
První z nich je prodejna, čili to, co zákazník vidí. Prodejna je místo, kde si zákazník 
vybírá, co si objedná, kde mu obsluha, tak zvaný sendvičový umělec, před jeho očima 
zhotoví zákazníkem vybraný sendvič, kde za něj zákazník zaplatí a také je to místo, kde 
se případně může zákazník usadit a v klidu si sníst svůj Subway sendvič. Případně další 
zakoupené potraviny. 
Prodejna samotná se skládá ze dvou částí. První z nich je prodejní pult. Minimální 
požadavky na něj musí být ve všech restauracích Subway vždy dodrženy a musí mít 
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a obsahovat vždy stejné náležitosti. Pokud si franchisant přeje mít prostor pro pult větší, 
to již není problém. 
Obr. č. 4 – Subway, prodejní pult  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Fotogalerie. Sendvice.com 
Požadované parametry pro prodejní pult v restauraci jsou: 
Délka pultu – minimálně 5 m. Obsahuje (zprava doleva) vchod obsluhy za pult, 
pultovou lednici s veškerými proprietami a ingrediencemi pro přípravu Subway 
sendviče s výjimkou pečiva. Tudíž zelenina, šunky, salámy, maso, sýry, dressingy, 
topingy, kořenní. Ovoce, zpravidla jablka Golden. Cookies. A poté je již prostor 
pro pokladnu, tácy, na kterých se podává zákazníkovi jeho sendviče a i celý zbytek 
objednávky a případně doplňkový materiál, jako jsou nacvakávací vršky na lahve, 
brčka, sůl, pepř, cukr, párátka, ubrousky aj.  
Hloubka za pultem – minimálně 3 m. Tento prostor je v podstatě rozdělen na tři části. 
Cca 1m do hloubky zabere pultová lednice s ingrediencemi pro přípravu sendviče. Další 
1m je volný prostor pro pohyb mezi pultem a stěnou určený výhradně pro obsluhu, 
sendvičové umělce. A poslední metr do hloubky zabírá vybavení u stěny, do kterého 
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patří (z prava do leva) lednice na předpřipravené pečivo, trouba pro pečivo, trouba pro 
zapékání sýrů, šunek, salámů a masa se sendviči, umyvadlo, kávovar a dodatečná 
výbava pro personál. Minimální požadavky na pult tedy činí 15 m2. 
Obr. č. 5 – Subway, jídelna  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Fotogalerie. Subway-Solniční.cz 
Drouhou částí je tzv. jídelní část. Kde jsou stoly, stolky, židle, křesla a sedačky 
pro pohodlí návštěvníků restaurace. Mimo jiné je v této části poblíž prodejního pultu 
i nápojový přístroj pro doplňování bezedných kelímků. Velice často zde bývá umístěno 
i extra umyvadlo pro možnost umytí si rukou před jídlem. Samozřejmostí jsou také 
oddělené toalety pro muže a ženy. 
Rozložení vybavení v jídelní části závisí vždy na franchisantovi, jaké prostory si pro 
svoji Subway restauraci vybere, pronajme, vybuduje, jaký mají tvar, půdorys, tyto 
prostory také na společném návrhu budoucího schématu restaurace, na kterém se spolu 
s franchisantem podílejí i jeho lokální development agenti. 
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3.1.2 Kuchyně 
Kuchyně neboli přípravna, je místo, které zákazník nevidí. Zpravidla je to místnost 
sousedící s prodejnou, případně místnost za prodejním pultem. Kuchyně bývá také 
velice často spojena se skladem z důvodu, že ve skladě se nachází pouze suroviny 
potřebné k výrobě sendvičů, jako jsou zelenina, maso, pečivo.  
V jedné části máme tedy umístěny lednici a mrazák, případně lednice a mrazáky, záleží 
na velikosti restaurace a jejím obratu. V bezprostřední blízkosti je umístěn trojdřez 
a jednodřez ke spracování a přípravě zeleniny a masa do mini boxů, které se poté 
odvážejí na prodejnu a jsou umístěny v prodejním pultu, kde jsou okamžitě použity na 
přípravu sednvičů. Dále zde máme umístěny police a regály, kde je naskaldněno 
potřebné vybavení k přípravě surovin, boxy na menu, kelímky na nápoje, tácy 
na pečení, formy, plastové misky a další drobné nebo potřebné vybavení restaurace. 
Přípravna, potažmo kuchyně bývá rozdělena na dvě části, pokud dovolí struktura 
objektu, jsou to dvě místnosti, kde druhá je použita jako mini kancelář a zázemí pro 
pracovníky, kdy mají své skříňky, osobní věci, kde se chystají na směnu a kde je také 
pracovní stůl s PC a tiskárnou, pro pracovní a organizační potřeby. Dále bývá v zázemí 
také umístěn bojler pro ohřev teplé vody a sklad čistících prostředků pro údržbu toalet, 
pokud u toalet není zvláštní komora či místo pro tyto účely. 
3.2 Možnosti prostorových typů restauračních jednotek 
3.2.1 Standartní jednotka 
Je restaurace Subway, která se rozkládá na rozloze cca 40 m2 v případě, že máme 
restauraci situovanou například v zábavním nebo nákupním centru, kde je zřízen 
tzv. foodcourt (společné prostory pro několik restaurací, z pravidla pro všechny 
restaurace ve středisku). Z toho důvodu, že díky foodcourtu nám odpadá nutnost 
budovat zázemí pro hosty. Čili řešíme jen prodejní pult a kuchyňské zázemí. 
Za předpokladu, že nemáme restauraci ve foodcourtu a chceme založit standartní 
jednotku, je třeba počít s plochou o rozloze cca 60 m2 až 90 m2. Spodní hranice je 
alespoň jakési minimum pro několik málo stolečků a židliček, aby měl zákazník 
možnost se i když v malém, tak příjemném prostředí posadit a v klidu si sníst svůj 
sendvič, aniž by si jej musel brát s sebou. Oněch 90m2 je již opravdu standartní 
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rozlohou, kde je slušný dostatek prostoru. V kamenné prodejně je třeba také počítat 
s WC pro hosty. 
3.2.2 Netradiční jednotka 
Výdejna a zázemí může být odděleno. Jedná se například o nejrůznější lukrativní místa 
a lokality, kde je nesmírně drahý nájem a nebo jsou nedostačující prostory pro úplný 
chod restaurace Subway.  
Možnost je taková, že se v této lukrativní lokalitě zbuduje pouze prodejní pult, čili je 
zapotřebí plocha o rozměrech 15m2. Ne že bychom neměli k prodejnímu pultu zázemí, 
to je vyloučené a zcela nemožné, ale toto kuchyňské zázemí o rozloze cca 30m2 
můžeme zřídit na jiném místě, kde nebude problém s nájmem nebo prostory. Takto 
zřízená kuchyně a zázemí musí být v docházkové vzdálenosti od naší prodejny, 
potažmo pultu. Zde bude klasicky probíhat příprava boxů, krájení zeleniny, chystání 
hluboce zamraženého pečiva atd. Tyto všechny věci poté bude možno přenášet k pultu 
k prodeji. 
3.2.3 Satelit 
Rozšíření původní restaurace se zázemím v lukrativní zóně (business park, nákupní 
centrum), kde je enormní poptávka, odbyt a je jistá budoucí prosperita další jednotky, 
o další prodejní místo. Bez nutnosti kuchyňského zázemí. 
Buď tedy pouze o prodejní pult, čili o 15m2 a nebo prodejnu i s místem na sezení. 
Nicméně je třeba brát v potaz foodcourt v dané lokalitě. 
Také je zde možnost mít tento satelit otevřený pouze v danou dobu, například v době 
snídaní a přes pauzy na obědy a večeře. S tím, že mimo tuto dobu bude stále otevřena 
naše základní domovská prodejna, která je nedaleko, z pravidla v docházkové 
vzdálenosti. 
3.3 Koncept restaurace Subway 
Vymyšlený systém společnosti Subway na podporu jejích franchisantů. 
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3.3.1 Jednoduchost 
Nenáročný a jednoduchý provoz. Žádná tepelná manipulace s potravinami kromě 
případného finálního zapečení. Snadná údržba. Manipulace pouze se zamraženými 
a předpřipravenými výrobky a čerstvou zeleninou (a ovocem) od lokálních dodavatelů. 
To vše bez složité potřeby získávání praxe a zkušeností v gastro službách 
nebo podobných podnicích. 
3.3.2 Podpora 
Řetězec Subway nabízí novým frančízantům pomocí svých development agentů a nebo 
za pomoci stávajících frančízantů osvědčený systém podpory jak v době přípravy 
podnikání, tak během rozběhnutí, počátků a otevření nové restaurace, tak i v průběhu 
pro zlepšování kvality a služeb ve všech směrech. Hlavně směrem k zákazníkovi. 
3.3.3 Kontrola 
Naučení franchisantů používání systémů kontroly a zabezpečení. Např. podle počtu 
stisknutí daných kláves na kase můžeme následné zjistit, kolik se prodalo například 
oblíbených sendvičů s kuřetem Teriyaki a poté podle množství vydaného masa můžeme 
určit, zda-li obsluha šetří na zákaznících, dává jim akorát přiměřené množství a nebo 
jim dopřává (těžký) nadstandart. A podobně i u jiných položek, jako je šunka, salám, 
roastbeef, steak, sýry...  
Další kontrolní systém je třeba kontrola kvality a přípravy zeleniny a dalších věcí 
v jídelních boxech pro pult dle štítků s informacemi, který musí obsluha vždy vyplnit. 
Atd. Těchto kontrolních systémů je několik. Všechny jsou pochopitelně přístupné 
až po domluvení a zaplacení franchisové licence. 
3.3.4 Nárok na zaměstnance 
Nemalou pozornost je také zapotřebí věnovat oddělení lidských zdrojů, což v mém 
případě budu já, případně externě najatý specialista a nebo my, oba dva. Je velice 
důležité nepodcenit výběr budoucích zaměstnanců do naší restaurace Subway a sice 
hned z několika důvodů. 
Co se týče vybavení restaurace, tak je rozdíl, pokud k němu přistupuje dotyčný jako ke 
svému a stará se o něj se vší péčí, jak by správně měl a nebo pokud jej bere jako něco, 
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co ho nemusí zajímat, co stejně platí zaměstnavatel, a s čím se může zacházet 
dle libosti. 
Další velice finančně důležitý prvek při výběru zaměstnance je ten, nakolik je pečlivý, 
precizní a zručný při manipulaci se zeleninou, sýry, masem, pečivem ve významu, kolik 
věcí pokazí nebo jinak znehodnotí při chystání boxů do prodejního pultu, případně při 
přípravě sendviče. Procento nakoupeného materiálu jdoucího do odpadů a zmetkovost 
je jeden z faktorů, který nám ovlivňuje výši zisku.  
Mimo to by měl být zaměstnanec dobrý prodejce. Opět si řekněme ty nejdůležitější 
důvody proč. Zaměstnanec prodává, čili je v kontaktu se zákazníky. To samo vypovídá 
o tom, že by měl být pozitivní, optimisticky naladěn. Žádný zákazník se nebude vracet 
do restaurace, kde byla protivná obsluha. Mimo to je zapotřebí, aby prodejce věděl, co 
prodává, věděl o svém produktu tolik informací, aby mohl zákazníkovi podat 
uspokojivou odpověď, případně aby náš zaměstnanec věděl, kde se k této odpovědi 
dopracovat. V neposlední řadě, a to si myslím, že nejdůležitější, aby náš zaměstnanec, 
prodejce, uměl rozlišit zákazníky. Ohromný rozdíl je, jestli před ním na druhé straně 
pultu stojí někdo, kdo chodí do Subway několikrát měsíčně, případně týdně a zná téměř 
celé naše menu zpaměti a nebo pokud je tam zákazník, který nikdy v životě v restauraci 
Subway nebyl, ocitl se zde buď náhodou nebo na doporučení a vůbec netuší a ani nic 
neví o našem systému, jak jé možnosti, co si poskládat, jak si své jídlo poskládat atd. 
Když se takovému zákazníkovi dostane adekvátní péče, tak se milerád vrátí, aby zkusil 
jinou bagetu. Když ne, tak se pravděpodobně nevrátí a přišli jsme o budoucího 
zákazníka. Což pochopitelně nechceme. Mimo to by měl být prodejce i pokud možno 
společenský, aby dokázal zákazníky zabavit za předpokladu, že se u pultu vytvoří 
fronta, případně se stane něco neobvyklého. 
3.4 Licence a investice 
3.4.1 Podmínky pro udělení licence 
Dotyčný musí chtít podnikat, mít podnikatelského ducha. Ideální je, když se budoucí 
franchisant snaží zkoumat trh, vymýšlet a plánovat, v jakém oboru, případně s jakým 
produktem by začal podnikat. Nicméně se bojí tak trochu začít s něčím konkrétním 
nebo si neví rady, jak se do toho všeho pustit sám, bojí se riskovat a hledá například 
něco prověřeného (ve své podstatě, ale zároveň nového). 
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Pozn.: Toto je hodně typický příklad nového Subway franchisanta. Nemalé procento 
stávajících franchisantů takto začínala. 
Franchisant musí mít budovatelského ducha a musí být samostatný. Všechna rozhodnutí 
jsou pochopitelně jen a jen na něm zrovna tak, jako další záležitosti a vyřizování okolo 
restaurace. Například výběr lokality, úpravy interiéru, shánění zařízení a vybavení, 
nábor budoucího personálu, reklama a rozšiřování povědomí o jeho nové restauraci 
v okolí. Mimo to také kompletní navržení interiéru, co se týče jídelní části. 
Pochopitelně v této fázi fungují development agenti. Z počátku slouží novému 
franchisantovi jako rádci, například mu mohou doporučit jisté typy (co a jak dělat nebo 
kde shánět vybavení, materiál, pracovníky) a co se musí řídit přísnými pravidly řetezce 
Subway. Nicméně postupně se stávají spíše konzultanty, rádci v otázce dodržování 
pravidel frančízi. 
Důležitá je časová flexibilita, protože z počátku mu budování restaurace Subway spolu 
s administrativními záležitostmi zabere opravdu velké množství času a aby franchisant 
bydlel v dojezdové vzdálenosti od lokality své Subway. 
Minimálně komunikativní úroveň jednoho světového jazyka. Doporučený je jazyk 
anglický. 
Z důvodu lokality celosvětových a evropských školících center, která se nacházejí  
ve Velké Británii – Cambridge, v zemi původu a jejím domácím státě USA – 
Connecticut a nově také v Německu – Potsdam. 
3.4.2 Postup pro zakoupení licence 
1) Zažádat si prostřednictvím webových stránek nebo poštou o základní informační 
brožuru. 
2) Zažádat si prostřednictvím webových stránek nebo poštou o dodatečné 
informace. 
3) Domluvit si osobní schůzku se zástupcem Subway pro danou lokalitu, region, 
většinou s development agentem. Případně účast na semináři. 
4)  Sestavení kompletního, propracovaného a konkrétního business plánu. 
 a) Sestavit investiční kalkulace. 
 b) Sestavit provozní kalkulace. 
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5) Sestavení kompletního, propracovaného a konkrétního business plánu. 
 a) Sestavit investiční kalkulace. 
 b) Sestavit provozní kalkulace. 
6) Strávit minimálně 30 hodin v již fungující restauraci Subway kvůli praxi. 
a) Z důvodu přímého kontaktu s prostředím, v kterém se chce budoucí 
franchisant pohybovat. 
b) Z důvodu zjištění, zda-li na to dotyčný franchisant opravdu má 
povahu a jestli to nebylo jen chvilkové nadšení. 
c) Z důvodu zjištění, jestli je budoucí franchisant schopný zvládat 
operativní procesy. 
7) Absolvovat školení ve školícím středisku ve Spojených Státech Amerických, 
Velké Británii nebo Německu. 
3.4.3 Postup po zakoupení licence 
1) Platba společnosti Subway 7 500,- € prostřednictvím lokálních development 
agentů. 
2) Otevření restaurace do roka od zakoupení licence. 
3) Registrace frančízové smlouvy u ÚPV, 510,- € 
4) Náklady na školení sebe a zaměstnanců. 
5) Náklady na stavbu, případně přestavbu. 
6) Náklady na první závoz surovin, v průměru 4.000 – 6.000,- € 
a) Následně závoz zboží jedenkrát za dva týdny. 
b) Domluvení lokálního dodavatele zeleniny.25 
 
  
                                                
25 Informace v této kapitole čerpány z vlastních poznatků, z odborného semináře: Franchisa Subway, na 
Rohlece dne 15. 10. 2013 a ze sdělení pana Balabána ze dne 12. 11. 2013. 
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4 Konkrétní řešení 
Tato kapitola je zaměřena na detailní rozpracování konkrétních údajů a jejich možných 
východisek. 
4.1 Základní údaje o firmě 
Název:    Subway Hustopeče 
Sídlo:    Bratislavská 552/27 
    693 01 
    Hustopeče 
Obor podnikání: Hostinská činnost (příprava pokrmů, včetně nápojů, jejich 
prodej a podávání k bezprostřednímu spotřebování 
v provozovně) 
Telefon:   773 132 777 
E-mailová adresa:  info@subwayhustopece.cz 
Zahájení činnosti:  1. 4. 2014 
Otevření provozovny:  1. 5. 2014 
Majitel:   Jan Červinka 
Vlastní kapitál:  500 000 Kč 
4.2 Shrnutí návrhu 
Návrh podnikových procesů ve službách se zabývá založením a úspěšném uvedení 
do provozu restaurace Subway v centru Hustpečí, které leží nedaleko Brna. Předmětem 
podnikání na základě živnostenského listu bude provozování hostinské činnosti – 
příprava pokrmů a nápojů, na niž navazuje jejich prodej a bezprostřední spotřeba 
v provozovně. Restaurace bude mít zcela bezbariérový přístup. Restaurace bude také 
nabízet pronájem prostor pro konání firemních akcí, seminářů, oslavy narozenin a další 
akce po předchozí domluvě s majitelem. 
Zakladatelem bude Jan Červinka, který bude mít 100 % vlastnický podíl. Do podnikání 
vloží vlastní kapitál, který bude ve výši 500 000 Kč. Po odečtení 8 % zisku jako 
 40 
 
poplatku za franchisu a dalších 4,5 % zisku jako poplatku na regionální reklamu 
franchisi mu tedy bude náležet 100 % ze zbylých 87,5 % zisku. Zároveň bude 
v restauraci pracovat, z počátku jako vedoucí provozu, vedoucí náboru a i jako jednatel 
firmy Subway Hustopeče. Momentálně dokončuje vysokoškolské vzdělání v oblasti 
ekonomie a procesního managementu. 
Restaurace bude mít včetně majitele 3 stálé zaměstnance na plný úvazek a dva 
brigádníky. Zaměstnanci si budou vždy spolu s vedoucím provozu plánovat směny, kdy 
budou mít možnost 6, 8 nebo 12hodinové směny, vždy po vzájemné domluvě. 
Z počátku budou v restauraci na každou směnu vždy dva zaměstnanci. 
Mezi konkurenční výhody restaurace patří v první řadě zcela nekuřácké prostředí, 
bezbariérový přístup, místo pro maminky s kočárky, bezproblémová pěší dostupnost 
a dostatečně velká parkovací plocha. 
Zahájení podnikatelské činnosti bude převážně financováno z podnikatelského úvěru od 
Komerční Banky a vlastních zdrojů. Úvěr bude ve výši 1 800 000 Kč. Zahájení provozu 
je naplánováno na 1. 5. 2014. 
4.3 Analýza trhu 
Na základě analýzy trhu bude vybráno místo, kde bude restaurace provozována. 
Důležitou součástí je co nejpřesněji definovat a odhadnout trh, na kterém budeme 
podnikat, stanovit zákazníky i dodavatele. Analýza trhu se skládá ze dvou důležitých 
částí, a to z analýzy vnějšího prostředí, které zahrnuje analýzu mikroprostředí 
a makroprostředí a z analýzy vnitřního prostředí, pomocí modelu 7S. Výstupem analýz 
je SWOT analýza a následné určení strategií. 
4.3.1 Analýza vnějšího prostředí 
Analýza vnějšího prostředí se dělí na analýzu mikroprostředí a makroprostředí. 
Analýza mikroprostředí 
Analýza mikroprostředí zahrnuje analýzu prostředí, ve kterém bude restaurace působit. 
Čili prostředí, ve kterém bude firma podnikat.  Jedná se především o popis a analýzu 
trhu, který spadá do hostinské činnosti. Zahrnuje mimo jiné i popis zákazníka a, analýzu 
konkurence a segmentaci trhu. 
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Popis trhu 
Celkovým trhem jsem si zvolil město Hustopeče, ve kterém dle ČSÚ k 1. 1. 2013 žilo 
na 5 797 obyvatel. K tomuto počtu obyvatel je třeba přičíst obyvatele z 10 vesnic 
vzdálených od Hustopečí do 10 km a mimo ně je třeba brát v úvahu i další vesnice 
a městyse vzdálené do 20 km od Hustopečí. Obce byly vybrány podle dostupnosti 
od Hustopečí a podle předpokladu, že lidé z těchto obcí pracují, studují nebo navštěvují 
město Hustopeče ať již kvůli návštěvě nemocnice, nákupům, vyřizování úředních 
formalit na městském úřadě a nebo z jiných důvodů.  
Dále je zde také fakt, že Hustopeče jsou uprostřed cesty mezi Brnem a Břeclaví. 
Od obou měst jsou Hustopeče vzdálené 30 km. Je zde také sjezd z dálnice D2. 
Potenciální trh je tedy více než 23 000 zákazníků.  
V Hustopečích se nachází na více než tucet zařízení, které vykonávají hostinskou 
činnost a kde se mohou obyvatelé občerstvit. Do celkového počtu jsou zahrnuty 
restaurace, hotelové jídelny, kavárny, cukrárny a bary. Přehled výběru zařízení, která 
jsou přímými konkurenty naší restaurace Subway jsou uvedeny v části Analýza 
konkurence. 
Na základě analýzy konkurence se bude zjišťovat, zda je na trhu místo pro zařízení, 
které je nekuřácké, bezbariérové, vhodné jak pro malé děti v doprovodu rodičů, 
tak i teenagery a dospělé nebo případně pro jedince, kteří mají speciální požadavky 
na stravu a jejich jídelníček – vegetariáni, vegani. Požadavkem majitele také je, umístit 
restauraci do centra, než do okrajové, byť klidné části města, jako je například novo 
výstavba na ulici Generála Peřiny. 
Analýza konkurence 
Ze všech zařízení, která v Hustopečích nabízejí restaurační služby, jsem vybral jako 
konkurenci jen ty, kteří mají menu a teplá, hotová jídla. Za konkurenty nezle brát 
všechny tyto zařízení, tudíž jsem vybral jen ty, co jsou v relativní vzdálenosti od naší 
restaurace Subway, mají rozvoz jídel, případně jsou poblíž hlavního tahu Brno – 
Břeclav. Pro analýzu konkurence jsem stanovil 6 základních kritérií, podle kterých se 
budou posuzovat silné a slabé stránky podniků. Mezi tyto kritéria patří: vzdálenost 
od hlavního tahu Brno – Břeclav, zda-li je restaurace kuřácké nebo nekuřácká, 
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bezbariérovost, rozmanitost menu, případně nabídky, venkovní posezení a rozvoz 
hotových jídel. 
Mezi hlavní konkurenty a jejich charakteristiky patří: 
Pohádková kavárna 
• Třebízského 11 (350 m na Masarykovo nám./ulici Bratislavská) 
• Nekuřácké prostředí 
• Bezbariérový přístup 
• Široký výběr teplých a i studených nápojů, slaných i sladkých zákusků 
• Bez venkovního posezení (zaměření na děti a koutek uvnitř) 
• Nenabízí rozvoz jídel 
Hotel Vinopa 
• Herbenova 527/5 (500 m na Masarykovo náměstí) 
• Nekuřácké prostředí 
• Chybí bezbariérový přístup 
• Domácí kuchyně, vinárna 
• Venkovní posezení 
• Nenabízí rozvoz jídel 
Hotel Rustikal 
• Na hradbách 5 (600 m na Masarykovo náměstí) 
• Rozdělení kuřáckého a nekuřáckého prostředí 
• Chybí bezbariérový přístup 
• Domácí i mezinárodní kuchyně, vinárna, pizzerie 
• Venkovní posezení 
• Rozvoz jídel 
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Asijské bistro 
• Bratislavská 550/25 (přímo na Masarykově náměstí) 
• Nekuřáckého prostředí 
• Chybí bezbariérový přístup 
• Klasická asijská kuchyně 
• Bez venkovní posezení 
• Nenabízí rozvoz jídel, pouze zabalit s sebou 
Hotel Centro 
• Husova 8 (400 m na Masarykově náměstí) 
• Nekuřáckého prostředí (venkovní prostory ke kouření) 
• Částečný bezbariérový přístup 
• Stále menu, závodní kuchyně, vinárna, kavárna 
• Venkovní posezení 
• Nenabízí rozvoz jídel 
 
Z analýzy konkurence vyplynulo, že se potvrdila původní myšlenka, a sice že na trhu je 
místo pro vybudování provozovny, která bude bezbariérová, nekuřácká, přizpůsobena 
modernímu stylu života, čili rychlému občerstvení, které je ovšem chutné, čerstvé 
a zdravé. 
Na základě analýzy konkurence a požadavků vzhledem k umístění je zachován prvotní 
plán, a sice část Masarykova náměstí – Bratislavská 27. Tedy hlavní tah Brno – Břeclav 
a zároveň nejrušnější část města Hustopeče. Lokalita je výborně dostupná jak pěšky, 
ze všech částí města, tak i autem, či větším dopravním prostředkem díky několika 
přilehlým a prostorným parkovištím. Přímo v dané lokalitě je jen Asijské bistro, které 
tvoří přímou konkurenci. Nicméně na základě analýzy věříme, že světová značka 
a restaurace, kterou Subway bezpochyby je si zde najde své místo i zákazníky. 
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Potenciální zákazníci 
Na Hustopečsku, čili v Hustopečích a jeho bezprostředním okolí žije k 31. 12. 2012 
podle ČSÚ 35 503 osob. Po odečtení osob v důchodovém věku, čili 65 a více let, což je 
v naší lokalitě více jak 16 %, se dostaneme na číslo 29 800 osob. Po dalším odečtení, ve 
kterém vyškrtneme děti a studenty základních škol, čili věkově 0 – 15 let, kterých je 
téměř 18 % se dostane na číslo 23 432 obyvatel ve věku 15 – 65 let. Nesmíme také 
zapomenout na nemalý počet osob, které ať již Hustopečích jen projíždí nebo zde 
sjedou z dálnice z důvodu občerstvení, práce, či z důvodu jiných zájmů. 
Z čehož vyplývá, že v dané lokalitě je dostačující zákaznická základna pro naši 
restauraci. 26 
Segmentace trhu 
Mezi zákazníky naši restaurace patří především studenti středních škol, mladí pracující 
lidé a ovšem také lidé středního věku. Toto je hlavní skupina našich zákazníků tvořící 
majoritní podíl na obratu. Mimo to jsou také našimi zákazníci děti od tří let 
v doprovodu rodičů a to především díku tomu, že v naší jako i každé jiné restauraci 
Subway nabízíme denně čerstvé suroviny. Kromě takto malých dětí předškolního věku 
a dětí navštěvujících první stupeň ZŠ jsou našimi vítanými zákazníky také studenti 
druhého stupně základních škol. Dále i lidé v pokročilém věku, senioři a v neposlední 
řadě také vegetariáni a kdokoliv, kdo vyznává zdravý životní styl, čerstvé potraviny, 
chutné sendviče nebo se mu prostě jen líbí světová značka a úroveň restaurací Subway. 
  
                                                
26 ČSÚ, Výroční zprávy škol v Hustopečích 
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Základní rozdělení zákazníků vypadá takto: 
• Děti ve věku 3 – 11 let v doprovodu rodičů 
• Žáci druhého stupně základních škol 
• Studenti středních škol 
• Lidé ve věku 18 – 65 let 
• Senioři 
• Vegetariáni a lidé vyznávající zdravý životní styl 
 
Na následujícím grafu je znázorněn podíl jednotlivých segmentů zákazníků z hlediska 
návštěvnosti naši restaurace. 
Obr. č 6: Podíl jednotlivých segmentů na návštěvnosti v % 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Zdroj: Vlastní zpracování  
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Analýza dodavatelů 
Restaurace Subway bude mít dva typy dodavatelů. První typ bude předepsaný 
franchisou, čili pevně daný a druhý typ dodavatelů bude lokálního měřítka. Tyto si 
každá restaurace Subway vybírá sama. 
U předem daného typu dodavatelů franchisou Subway jde především o dodavatele 
zařízení, jako jsou lednice, pece, trouby, kávovary, nábytkové vybavení a jiné. Dále se 
jedná o dodavatele masných výrobků. Převážně z Německa. 
Dodavatele lokálního charakteru si zajišťuje každá restaurace Subway zvlášť 
a to z důvodu, že zelenina musí být vždy čerstvá. Právě tak, jak na ni jsou zákazníci 
zvyklí po celém světě. Nicméně je vždy zapotřebí tyto lokální dodavatele 
prokonzultovat s lokálními development agenty. 
 
Analýza makroprostředí 
Zvenčí je podnik ovlivněn díky takzvanému makroprostředí. Makroprostředí hodnotí 
vlivy, které působí na podnik a na základě jejich identifikování jsou určeny možné 
hrozby a zrovna tak i příležitosti. K přípravy této analýzy je použita metoda SLEPT (S-
sociální, L-legislativní, E- ekonomická, P- politická, T-technická). 
Sociální oblast 
V Hustopečích žije v současné době 5 956 obyvatel. Střední a základní školy navštěvuje 
dohromady více, než jeden tisíc žáků, z nichž někteří dojíždí a vzhledem k tomu, 
že u mladších obyvatel popularita rychlých, ale v dnešní době i kvalitních a světově 
známých a uznávaných řetězců s občerstvením roste, tak je pro nás toto číslo důležité. 
Zrovna jako i fakt, že jsou Hustopeče významným bodem na trase Brno – Břeclav, 
případně Brno – Bratislava. Důležité je také zmínit, že podle informací z ČSÚ je 
nezaměstnanost na Hustopečsku 10,34 % k 31. 12. 2012. 
Sociální oblast souvisí také se životním stylem obyvatel, který se pozvolna mění. Lidé, 
hlavně mladší a středního věku, dávají přednost setkání na veřejných místech, což ulice 
Bratislavská, potažmo Masarykovo náměstí bezesporu jsou. Většina se snaží žít 
zdravým životním stylem, čemuž opět naše restaurace velice napomáhá. I v době stresu 
a každodenního shonu. Dalším důkazem, že se lidé zajímají o zdravé jídlo a zdravý 
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životní styl, jsou tradiční trhy, které se několikrát do roka pořádají na Dukelském 
náměstí při nejrůznějších příležitostech a oslavách. 
Legislativní oblast 
Provozování hostinské činnosti – restaurace, musí být v souladu s těmito předpisy 
a zákony: 
• Zákon o ochraně spotřebitele č. 634/1992 Sb., který upravuje především 
povinnosti prodávajících ve vztahu ke spotřebiteli. 
• Zákoník práce, zákon č. 262/2006 Sb., který upravuje pracovněprávní vztahy 
a podle kterého se bude řídit vznik pracovního poměru a odměňování 
pracovníků. 
• Nařízení Evropského parlamentu a Rady (ES) č. 852/2004 o hygieně potravin 
a Nařízení Evropského Parlamentu a Rady (ES) č. 178/2002, kterým stanoví 
obecné zásady a požadavky potravinářského práva. 
• Zákon č. 258/2000 Sb. O ochraně veřejného zdraví. 
• Vyhlášku č. 137/2004 Sb. o hygienických požadavcích na stravovací služby 
a o zásadách osobní a provozní hygieny při činnostech epidemiologicky 
závažných ve znění vyhlášky č. 602/2006 Sb. 
• Zákon č. 110/1997 Sb. o potravinách a tabákových výrobcích. 
• Nařízení vlády č. 361/2007 Sb., kterým se stanoví podmínky ochrany při práci. 
Ekonomická oblast 
Malé a střední podniky (dále jen MSP) mají mimořádný význam pro rozvoj národního 
hospodářství, pro vytváření nových pracovních míst a pro rozvoj jednotlivých obcí, 
měst a regionů. V roce 2002 byla v České Republice přijata nová právní úprava 
podpory MSP, která je v souladu s mezinárodními smlouvami a právními předpisy ES 
regulující oblast MSP. Zákon č. 47/2002 Sb., o podpoře malého a středního podnikání, 
uvádí do souladu definic MSP s definicí uplatňovanou v zemích EU. Zákon také 
vymezuje rozpočtová pravidla formy podpory, kterou lze MSP poskytovat. Jedná se 
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o návratnou finanční výpomoc, dotace, finanční příspěvky, záruky, a úvěry se sníženou 
úrokovou sazbou.27 
Politická a právní oblast 
Restaurace je podnik (provozovna), která bude provozována na základě řemeslní 
živnosti – hostinská činnost. Základní podmínky a požadavky pro zřizování hostinského 
zařízení, které musí být splněny, jsou následující: 
• Na Městském úřadě v Brně požádat o schválení živnosti k provozování 
hostinské činnosti. 
• Zajistit si projektovou dokumentaci k rekonstrukci a úpravě objektu. 
• Na stavebním úřadě v Hustopečích předložit žádost  o stavební povolení. 
• Přestavbu (rekonstrukci, úpravy) provádět podle schválené projektové a stavební 
dokumentace. 
• Po ukončení rekonstrukce zažádat o na stavebním úřadě v Hustopečích 
o  kolaudační řízení a vydání povolení k trvalému užívání. 
• Na živnostenském úřadě v brně zažádat o živnostenské oprávnění a ohlásit 
provozování hostinské (řemeslné) živnosti. 
• Na územním pracovišti Hustopeče Krajské hygienické stanice Jihomoravský 
kraj ohlásit zahájení činnosti – stravovací služba. 
Pro úspěšnou kolaudaci provozovny musí být splněny především tyto podmínky: 
• Stavební 
• Hygienické 
• Bezpečnostní 
• Protipožární 
• Zabezpečení proti vloupání a živelným pohromám 
• Zabezpečení ekologického provozu 
                                                
27 Oborová příručka pro hostinskou činnost a ubytovací služby. Asociace hotelů a restaurací České 
republiky. 
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Technicko-technologická oblast 
K přípravě kvalitních sendvičů je zapotřebí kvalitních přístrojů pro uskladnění surovin 
za ideálních podmínek, jako jsou lednice a mrazáky. Pecí ke kvalitnímu upečení pečiva 
a zrovna tak přístroje pro finální zapečení před podáváním zákazníkům v podobě 
trouby. Mimo ně ještě kávovar. Veškeré toto vybavení je mě, jako franchisantovi 
předem dané od franchisora Subway. Mé možnosti jsou značně omezené a týkají se 
maximálně rozhodování v oblasti rozměrů pro mou restaurační jednotku, případně 
ve vyšší produktové řadě, než mi stanovil franchisor (tato možnost se zpravidla využívá 
při otevření druhé a následujících restaurací, kdy franchisant ví, co si může dovolit 
pro ještě větší zkvalitnění svých služeb). Proto se touto stránkou věci nezabývám tolik, 
jako finanční stránkou, která je pro mne rozhodující. Z důvodu, abych mohl pokrýt 
veškeré náklady související s technickou stránkou. Z hlediska technické vybavenosti já 
jako podnikatel plně důvěřuji v odbornost a důmyslnost franchisora, od kterého budu 
mít v rámci licence kompletní balíček, co a jak používat pro mé podnikání. 
4.3.2 Analýza vnitřního prostředí 
K úplné vnitřní analýze nám nejlépe poslouží model zvaný 7S. Charakterizuje 
7 nejdůležitějších a zároveň kritických faktorů, podmiňujících úspěch a prosperitu 
restaurace. Na základě identifikace mikroprostředí jdou následně určit silné a slabé 
stránky restaurace. 
Pro naši konkrétní restauraci Subway kompletními 7S tedy jsou: 
Strategy – strategie 
Základní strategií bude vytvořit v prostorách restaurace příjemné a útulné prostředí, 
do kterého se budou návštěvníci rádi vracet a budou se těšit na další sendvič subway. 
O to se pokusíme vysokým standardem služeb, příjemnou a nápomocnou obsluhou. 
Nemálo důležité bude také nabídnout zákazníkům něco nového, toho chceme docílit 
spojením prvotřídních kvalit restaurace Subway za pomoci nejvyšší řady 
profesionálních kávovarů na přípravu 100% arabic kávy a rozšířit takto klasický 
sortiment restaurací Subway o velice rozsáhlý kávový lístek, kde se vybere každý 
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milovník kávy a restaurace tím přiláká mimo jiné i lidi na kávu a ti si takto rozšíří 
povědomí o značce Subway.28 
Structure – struktura 
Vedoucím restaurace bude majitel, který bude zároveň v restauraci velice často působit 
jako vedoucí směny. Postupem času, po zaběhnutí, majitel vybere jednoho či dva 
ze zaměstnanců a určí je vedoucím směny, čili zástupce majitele v jeho nepřítomnosti. 
Tyto osoby budou mít na starosti celkovou organizaci restaurace v době nepřítomnosti 
majitele. Ostatní zaměstnanci budou v podřízenou stavu k těmto zástupcům. Je 
za potřebí vytvořit strukturu, aby bylo jasně známo, jaké budou vztahy na pracovišti 
a také z hlediska možnosti profesního růstu zaměstnanců. 
Skills – schopnosti 
Majitel dostane kompletní školení od franchisora Subway, které absolvuje v zahraničí. 
Dále mu budou k dispozici development agenti a ostatní majitelé Subway po celé ČR, 
jako třeba pan Balabán, s kterým je majitel ve styku již nyní. Zaměstnanci budou mít na 
své osvědčení zkušební dobu. 
Style – styl firmy a řízení 
Majitel si povede podnik v rámci mezí franchisi sám. Bude dávat prostor zaměstnancům 
k návrhům a připomínkám. Bude se je snažit částečně zapojit do spolupodílení se 
na řízení restaurace, řešení problémů a rozhodování ohledně kritických faktorů 
úspěšnosti.29 
Systems – systémové procesy 
Zaměstnanci budou vybíráni na základě výběrového řízení, které bude mít formu 
ústního pohovoru. Důležitou a zároveň významou roli bude hrát zapalání a chuť 
pracovat v podniku celosvětového měřítka, dále úroveň angličtiny, zodpovědnost 
a přístup k práci. Zaměstnanci budou odměňováni mzdou na základě odpracovaných 
hodin. Za práci přes čas budou také náležitě odměněni. 
  
                                                
28 ŠMÍDA, F. Zavádění a rozvoj procesního řízení ve firmě, str. 44. 
29 ŘEPA. V. Podnikové procesy – procesní řízení a modelování, str. 90. 
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Staff – spolupracovníci 
Restaurace bude mít otvírací dobu podle dne v týdnu, otevřeno bude každý den. Vesměs 
budou pracovníci pracovat na dvě směny až na vyjímky. Včetně majitele bude mít 
restaurace 3 až 4 zaměstnance na plný úvazek a pravděpodobně 4 brigádníky nebo 
zaměstnance na částečný úvazek. 
Shared values – sdílené hodnoty 
Hlavním a nejdůležitějším cílem podniku a samozřejmě i majitele restaurace je vytvořit 
kvalitní a prosperující provozovnu, která si získá kruh svých věrných zákazníků, kteří se 
budou rádi vracet. Velice důležitým předpokladem je vytvořit kvalitní prostředí, 
poskytovat kvalitní služby a splnit očekávání a přání zákazníků. Protože spokojení 
zákazníci, kteří podnik zmiňují a chválí mezi svými známými, jsou ti, kteří nám 
pomáhají budovat jméno a podvědomí o podniku. V podstatě jsou naší nejlepší 
a nejdůležitější reklamou. 
4.3.3 SWOT analýza 
Výstupem bude následující: 
Silné stránky (strengths): 
• Individuální přístup k zákazníkovi. 
• Bezbariérový přístup do restaurace. 
• Pestrá nabídka exkluzivní kávy. 
• Speciální menu pro děti, vegetariány a vegany. 
• Dostatečná kapacita míst k sezení v jídelní části. 
• Provozování podniku pod světovou značkou. Restaurace bude hrdým členem 
celosvětově uznávané komunity franchisi Subway. 
Slabé stránky (weaknesses): 
• Pro značnou část potenciálních zákazníků, kteří by si přišli pro sendvič Subway 
nebo posedět při kávě může být značně omezující, že je restaurace zcela 
nekuřácká. 
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Příležitosti (opportunities): 
• Hustopeče jsou rozvíjející se město – vznikají nové zástavby rodinných 
a panelových domů (např.: ulice Generála Peřiny), výstavba nových bytů. 
• Ve městě chybí provozovna rychlého a kvalitního občerstvení světového typu, 
kterou Subway bezesporu je.  
• Ve městě chybí provozovna rychlého občerstvení s úplným bezbariérovým 
vstupem a nekuřáckým prostředím. 
• V současné době se lidé hodně zajímají o zdravý životní styl a také o zdravé 
a čerstvé potraviny. 
• Lidé požadují vyšší standart a tím se i zvyšují nároky na kvalitu. 
• Prověření dodavatelé surovin. 
Hrozby (threats): 
• Změna podmínek pro podnikání. 
• Ostatní restaurace mohou začít nabízet podobné produkty a služby. 
• Nabídka služeb nemusí potenciální zákazníky zaujmout a nemusí o ně být 
zájem. 
• Změna struktury obyvatel. 
• Projevující se psychologické důsledky ekonomických potíží obyvatel, někteří 
lidé mohou více šetřit a nebudou chtít utrácet své peníze za kvalitní a čerstvé 
sendviče Subway. 
4.4 Popis podniku 
Restaurace se orientuje na více segmentů. Nicméně zrovna tak klade důraz i na malé 
děti a jejich rodiči za pomocí dětských menu, tzv. Kids‘ Pak. Nejen s jejich pomocí se 
Subway snaží, aby zde našla komforntní prostředí i tato skupina zákazníků. Hlavní 
činností je podávání a servírování naprosto čerstvých, zdravých, chutných a kvalitních 
baget z těch nejlepších možných surovin. Mimo to se zde bude prodávat káva, klasické 
a chutné zákusky jako cookies, ovoce (převážně jablka) a chipsy. Restaurace bude 
mimo jiné nabízet i doplňkový prodej cateringu. Restaurace bude mít jen jednu jídelnu, 
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nicméně bude částečně rozdělena nenásilnými příčkami tak, aby měli zákazníci jisté 
soukromí za předpokladu, že budou preferovat útulný kousek restaurace, před vetší 
open space jídelní částí. 
Restaurace má jednoho majitele, který podniká jako fyzická osoba na základě 
živnostenského oprávnění – hostinská činnost. Jedná se ohlašovací živnost, do které 
náleží funkce jako příprava a prodej pokrmů a nápojů k bezprostřední spotřebě 
v provozovně, v níž jsou podávány. 
Celková kapacita restaurace je 48 míst na sezení. Z toho vevnitř 30 a během jara, léta 
a podzimu v případě příznivého počasí fungující zahrádka s 18 místy. 
4.4.1 Cíle podniku 
Hlavním cílem restaurace Subway je nabízet lidem světovou kvalitu v podobě 
nejkvalitnějších sendvičů s dobrým jménem, na které se budou zákazníci rádi vracet. 
Vybudovat si klientskou základnu, čili být konkurence schopný, což je úzce spojeno 
s filozofii Subway a jejím samotným jménem. Šířit filozofii Subway a sice, nabízet 
lidem zdravé, chutné a především opravdu kvalitní sendviče. Vytvořit povědomí 
o značce nejen bezprostředně v Hustopečích, ale i jejím okolí. Mít takové zákazníky, 
kteří se nejen budou rádi vracet, ale díky kvalitě a vysoké laťce servisu budou šířit 
dobré reference a pomohou nám přilákat další zákazníky – své známé, kamarády 
a rodiny. 
4.4.2 Umístění podniku 
Restaurace bude umístěna v přízemí dvoupatrového obchodního komplexu, který je 
umístěný na ulici Bratislavská v místě, kde ji křižuje Masarykovo náměstí. Jedná se 
o budovu, kde je velice široká nabídka služeb a i zboží, včetně největšího přímého 
konkurenta v podání čínského bistra. Forma vlastnictví je v současné době možná pouze 
nájmem. Cena za nájem prostor restaurace je 18 000 Kč/měsíc. Majitel komplexu 
souhlasí s provozem restaurace Subway. V nájemní smlouvě je uvedeno, že se jedná o 
nájem na dobu určitou, a sice 3 roky. Po vypršení této doby bude mít majitel přednostní 
právo na opětovný nájem.  
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Celková velikost prostor je 80m2. Pronajímaný prostor se skládá ze tří místností. 
Z čehož jsou dvě průchozí, a sice kuchyň a prodejna a menší skladovací prostory jsou 
v docházkové vzdálenosti v prostorách komplexu. 
4.5 Vybavení restaurace 
Vybavení restaurace zahrnuje kompletní vybavení provozovny – jídelny, kuchyně – 
přípravny, kanceláře, skladu a venkovního posezení. Vybavení i s rozdělením je 
uvedeno v příloze B. 
4.6 Marketingový plán 
Stanovení kvalitního marketingového plánu je velice důležité pro prvotní rozvoj 
podniku, ale i pro následující dlouhodobý chod restaurace. K vytvoření marketingového 
plánu použijeme marketingový mix 4P – produkt, cena, distribuce a propagace 
4.6.1 Produkt 
Produktem kavárny budou poskytované služby a sice, servírování čerstvě připravených 
baget a nápojů v hlavní řadě a mimo to drobné pochutiny, jako cookies, lays, jablka 
a další nápoje jako káva a čaje a neslazené a balené vody. 
Dále možnost využití bezbariérového přístupu do restaurace, přečtení denního tisku, 
připojení k wifi, případně další možnost využití prostor a sortimentu po domluvě 
s majitelem. 
4.6.2 Cena 
Cena produktů restaurace bude stanovena na základě předešlé dohody s development 
agenty a ostatními franchisanty Subway v kraji a mimo to také s přihlédnutím k tržní 
síle regionu. Čili marže bude v rozmezí 30 % – 120 %.  
Při nákupu zboží se bude využívat akcí a dohody s dodavateli. Například k pěti 
přepravkám zeleniny šestá zdarma a jiné akce, dle dohody s dodavateli 
při dlouhodobějším odběru.  
Restaurace bude využívat různých cenových akcí, pro získání nových zákazníků. 
Hlavně v počátcích fungování. Příkladem mohou být slevové kupony rozdávané 
na náměstích a ulicích hosteskami, akce 10. bageta zdarma a nebo pro dlouhodobé 
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zákazníky členská Subway karta, která bude opravňovat k nákupu všech druhů baget 
za stejnou cenu, jakou bude mít nejlevnější bageta.  
Plánovaný ceník s menu je uveden v příloze C. 
4.6.3 Distribuce 
Veškeré služby budou nabízeny v prostorách restaurace a také bude fungovat rozvoz, 
který bude v okruhu 10km od objednávky ve výši 200 Kč zdarma, v okruhu 20km od 
objednávky ve výši 350 Kč zdarma a v okruhu 25km od objednávky ve výši 400 Kč 
zdarma. 
4.6.4 Propagace 
U každého začínající podniku je důležité zvolit vhodnou formu propagace, aby se 
o novém podniku, v našem případě restauraci, dozvědělo co největší množství lidí. 
Restaurace se bude snažit o co největší propagaci při co nejmenších nákladech. 
Informování veřejnosti o otevření nové restaurace začne tři měsíce před otevřením 
provozovny a propagace, byť jen částečná, bude v počátcích nutná bez přestání. Později 
podle potřeby. 
Letáky 
Letáky velikosti A5 budou obsahovat logo restaurace a základní informace o značce 
a nabídce. Bude na něm uvedena adresa, otevírací doba, kontakt, webové stránky. 
Letáky budou rozmístěny především na středních školách, základních školách, 
v nepatrném množství i v mateřských školách, příležitostně v jejich okolí. Z důvodu 
možného zachycení cílového segmentu – mladých lidí a jejich rodin. Dále budou letáky 
rozdávány u supermarketů (Penny a Lídl) z důvodu velkého pohybu lidí. Budou 
umístěny také do fitness centra na Masarykově náměstí. Nejsou vyloučena další místa. 
Vše záleží na další domluvě s majiteli různých podniků a zařízení. S těmito 
informačními letáky se budou těsně před otevřením restaurace rozdávat i slevové 
kupony. Distribuci letáků zajistí majitel spolu se svými rodinnými příslušníky.  
Mimo rozdávání letáků na ulici a v podnicích jsem se rozhodl pro využití služby RIPM, 
kterou poskytuje Česká pošta. Celkem bude vytištěno 3 000 ks letáků, z toho 2 000 ks 
pro Českou poštu, která je umístí do domácností v Hustopečích a ve vybraných 
vesnicích v bezprostřední blízkosti. 
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Plakáty 
Plakáty velikosti A3 budou mít stejný obsah jako A5 letáky. Budou umístěny 
na oficiální místa pro výlep plakátů. Mimo ně budou ještě velké plakáty, které budou 
umístěny do vytrýn na autobusových zastávkách a na vlakovém nádraží. Obsahově 
budou stejné, jen budou mít rozdílnou grafickou strukturu z hlediska jejich velikosti. 
Webové stránky 
Základní propagační materiál jsou kvalitní webové stránky. Zákazníci budou mít 
možnost si v pohodlí domova a ze svého počítače, tabletu, chytrého telefonu 
prostudovat informace o restauraci a o službách, které nabízí. Tvorba webových stránek 
bude svěřena studentovi informatiky, čímž docílíme dalšího snížení výdajů 
na propagaci. Náklady na ně budou v rozmezí pěti až deseti tisíc Kč.  
A stojan 
Před provozovnou, potažmo komplexem na Masarykově náměstí a ulici Bratislavská, 
kde se bude restaurace nacházet, bude po celý rok umístěn A-stojan, který bude 
upozorňovat kolemjdoucí, že se zde nachází restaurace Subway. 
Na stojanu bude také informace, který sendvič Subway je sendvič dne a tudíž 
za zvýhodněnou cenu. 
Promo akce  
Při otevření restaurace ochutnávky, dále jen slevové kupóny od hostesek. Tyto kupony 
se budou rozdávat cca 2 týdny před slavnostním otevřením restaurace. 
Důležitá bude rovněž propagace během provozování restaurace, kterou budou mít 
na starosti zaměstnanci při běžném provozu, dále kvalitně zpracované Menu flyer. 
Grafický návrh bude vlastní tvorby. Tisk zajistí stejná firma, jako tisk letáků a plakátů. 
4.7 Hodnocení rizik 
Během podnikatelské činnosti bude na restauraci působit mnoho rizikových faktorů. 
Tyto rizikové faktory je třeba identifikovat a udělat taková opatření, aby se jim 
předešlo. Rizika lze rozdělit na několik základních skupin a oblastí. 
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Finanční rizika 
Základní rizika, které mohou ovlivnit podnikaní již na počátku, je, že majitel neodhadne 
potřebné množství finančních prostředků, které budou třeba na prvotní náklady. Z toho 
důvodu je sestavován zakladatelský rozpočet, díky kterému se vypočítá potřebná výše 
vstupního kapitálu. Důsledným vypracováním počátečního rozpočtu je možné toto 
riziko co nejvíce eliminovat. 
Další riziko je možnost nezajištění potřebných financí v daném čase ze strany investora, 
čili v našem případě úvěru od banky. Předejít neudělení úvěru je možné detailně 
a pečlivě vypracovaným podnikatelským plánem se všemi důležitými aspekty. 
Za finanční riziko se dá považovat i nedostatečný zájem ze strany zákazníků, 
kteří nemusí mít dostatečné finanční prostředky pro nákup našich služeb a produktů. 
Toto riziko lze částečně řešit slevovými kupóny a akcemi, jako třeba Subway dme, kdy 
budou nabízeny produkty za zvýhodněné ceny. 
V neposlední řadě je nutné jako finanční rizik zmínit možnost nedosahování tržeb, 
s kterými počítá pesimistická varianta. Vznik tohoto rizika je dán tím, že pro výpočet 
tržeb je uvažováno s určitým konstantním počtem zákazníků, kteří budou mít 
průměrnou tržbu v hodnotě 100 Kč. Toto riziko je možné eliminovat tím, 
že pro výpočet budoucích tržeb bude použit nižší počet zákazníků, než je počet 
předpokládaný pro pesimistickou variantu, nicméně počet takový, aby byl podnik stále 
v kladných číslech. Stanovením vhodné marže je také možné toto riziko snížit. 
Technická rizika 
Mohou nastat ještě před otevřením provozovny. Patří sem nesprávně provedené 
stavební úpravy, nedodržení rozpočtu, nedodržení časového harmonogramu, nedodržení 
kvality. Důsledky těchto rizik mohou být katastrofální. V praxi by to znamenalo zvýšení 
finančních prostředků, nemožnost otevřít restauraci v daném termínu (který bude 
na informačních letácích). 
Z budoucího hlediska nás především zajímá kvalita odvedené práce, abych nemuseli 
řešit tyto problémy během provozu restaurace a s nimi spojené další finanční obtíže. 
Proto je třeba vybírat firmu na stavební úpravy dle zdravého uvážení a ne pouze 
dle výše ceny. 
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Marketingová rizika 
Marketingová rizika spočívají v nedostatečné propagaci podniku či v nekvalitně 
provedených propagačních materiálech. Cílový zákazníci tak nemusí být naší reklamou 
vůbec zasaženi a nebudou mít povědomí o otevření podniku. Snížení tohoto rizika 
spočívá v pečlivě a hlavně zajimavě zpracovaných a poutavých letácích, které budou 
umístěna na vhodná místa dle výskytu zákazníků. 
Riziko výběru špatného dodavatele 
Je důležité si vždy stanovit daná kritéria pro výběr dodavatelů, které si budeme vybírat 
sami, tudíž převážně dodavatele zeleniny, ovoce a kávy. Toto riziko eliminujeme 
povědomím o zkušenostech jiných odběratelů a zákazníků. 
Riziko vstupu konkurence 
Toto riziko musí brát v potaz každý podnikatel. Vznik konkurence není neobvyklá 
záležitost. Předejití problému s tímto rizikem spočívá v zajištění vysoké úrovně služeb 
a spokojených zákazníků. Zrovna tak, jako i individuálním přístupem ke každému 
zákazníkovi. Stálá klientela je základ, který živý podnik a případná konkurence jej 
nemůže ohrozit. 
Personální rizika 
Riziko ovlivňující chod provozovny. Může přijít i z vnitřního prostředí provozovny a to 
v podobě neshod mezi zaměstnanci navzájem. Již od počátku je třeba toto riziko 
eliminovat, prootže jedině tak se zajistí správné fungování restaurace již od počátku. 
Vhodné je vytvořit příjemné pracovní prostředí a okamžitě řešit každý problém. V praxi 
to znamená, že se o jakémkoliv problému budou moci zaměstnanci pobavit s majitelem 
a společně docílit k výsledkům. 
Právní rizika 
A v neposlední řadě je třeba uvažovat také o možném riziku vzniklém díky změnám 
v podmínkách pro podnikání v ČR, zvýšení daňových sazeb, změnu hygienických 
předpisů pro provozování hostinské činnosti nebo zpřísnění podmínek odborné 
způsobilosti. Těmto rizikovým faktorům nelze nijak předcházet. 
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4.8 Finanční plán 
Základem finančního plánu je vytvořit počáteční rozpočet, který specifikuje a určí 
potřebné množství finančních prostředků, které jsou potřeba k zahájení podnikání. 
Na základě startovacího rozpočtu bude vytvořena zahajovací nebo-li vstupní rozvaha. 
Na základě vstupní rozvahy bude určena výše úvěru, o který budeme žádat u Komerční 
banky. Druhou částí finančního plánu je zhodnocení efektivnosti investice. Na základě 
těchto propočtů zjistíme, zda je vůbec možné realizovat otevření restaurace Subway. 
Počáteční rozpočet a další náležitosti 
Počáteční rozpočet obsahuje finanční prostředky, které jsou nezbytně nutné pro zahájení 
provozu restaurace, pořízení majetku, zboží a zásob pro zahájení podnikatelské činnosti. 
Do startovacího rozpočtu je důležité zahrnout výdaje za nájem, energii, mzdy a další, 
vzhledem k tomu, že z počátku nemáme tržby, které by tyto náklady pokrývaly. 
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Tab. 1  Zakladatelský rozpočet v Kč 
Finanční prostředky nezbytné pro založení firmy 31 050 
Poplatky za vydání ŽL 1 000 
Poplatky za výpis z rejstříku trestů 50 
Propagace 30 000 
Finanční prostředky na pořízení dlouhodobého hmotného majetku 1 192 500 
Nábytek 500 000 
Kancelář 58 000 
Vybavení kuchyně 345 500 
Kávovar + nápojové zařízení 100 000 
pokladna 69 000 
WC 120 000 
Finanční prostředky na pořízení dlouhodobého nehmotného 
majetku 220 000 
Franchise licence - know-how 220 000 
Finanční prostředky na pořízení oběžného majetku 200 000 
Nákup zboží na sklad na první měsíc provozu 200 000 
Finanční prostředky pro zahájení podnikatelské činnosti 393 500 
Stavební úpravy 120 000 
Drobné vybavení 35 000 
Nájem prostor 1. měsíc + 3 další dopředu 72 000 
Energie (elektřina) za měsíc (5MWh) 6 200 
Externí účetní 10 000 
Mzdy zaměstnanců včetně soc. a zdrav. pojištění za měsíc 28 800 
Mzdy brigádníků včetně soc. a zdrav. pojištění za měsíc 16 000 
Údržba na měsíc 5 000 
Bezpečnostní systém 10 000 
Zřízení internetových stránek, jejich správa 40 000 
Loga, dekorativní výbava 50 000 
Rádiový poplatek za měsíc 500 
Celkem 2 037 050 
Zdroj: Sdělení p. Balabána (majitele Subway na Solniční), školící materiály Subway, 
interní materiály BEE a.s. 
Vstupní rozvaha 
Celkové náklady počátečního rozpočtu budou 2 105 850 Kč. Majitel má vlastní zdroje 
ve výši 500 000 Kč. Z těchto informací je zřejmé, že bude nutné použít částečné 
financování z cizích zdrojů ve výši alespoň 1 605 850 Kč. Nicméně vždy je dobré mít 
alespoň nějakou rezervu, pro nenadálé výdaje. Proto bude majitel žádat o podnikatelský 
bankovní úvěr ve výši 1 800 000 Kč. Na základě počátečního rozpočtu je možné 
vytvořit vstupní rozvahu. 
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Tab. 2  Vstupní rozvaha v Kč 
Aktiva	   	  	   Pasiva	   	  	  
DHM	   1	  192	  500	   Vlastní	  zdroje	   500	  000	  
DNM	   220	  000	   Cizí	  zdroje	   1	  800	  000	  
Materiál	   200	  000	  
	  
	  	  
Finanční	  prostředky	  na	  b.ú.	   687	  500	   	  	   	  	  
celkem	   2	  300	  000	   celkem	   2	  300	  000	  
Zdroj: Vlastní zpracování 
Na základě vstupní rozvahy je zřejmé, že bude potřeba vznik kavárny s obchodem 
financovat z cizích zdrojů, pomocí bankovního úvěru. Úvěr ve výši 1 800 000 Kč bude 
poskytnut Komerční bankou. Jedná se o podnikatelský úvěr s úrokovou sazbou 7,5% 
p.a. Doba splácení bude na základě sjednaných podmínek 6 let a bude probíhat 
prostřednictvím konstantní splátky úmoru. To znamená, že bude postupně klesat výše 
splátky úroku a tím se ovlivní i celková měsíční splátka, která bude každý měsíc nižší. 
Tab. 3 Splátkový kalendář v Kč 
Rok	   Úrok	   Úmor	   Celková	  výše	  splátky	  
Zůstatková	  
hodnota	  úvěru 
0	   –	   –	   –	   1	  800	  000	  
1	   135	  000	   300	  000	   435	  000	   1	  500	  000	  
2	   112	  500	   300	  000	   412	  500	   1	  200	  000	  
3	   90	  000	   300	  000	   390	  000	   900	  000	  
4	   67	  500	   300	  000	   367	  500	   600	  000	  
5	   45	  000	   300	  000	   345	  000	   300	  000	  
6	   22	  500	   300	  000	   322	  500	   –	  
Zdroj: Vlastní zpracování (s využitím konzultace pracovníka KB) 
V tabulce splátkového kalendáře jsou uvedeny výše splátek a úroků za rok. Bankovní 
úvěr bude placen v pravidelných měsíčních splátkách. Pro výsledky mé práce je 
dostačující roční splátkový kalendář. 
Predikce nákladů 
Každý měsíc bude potřeba platit nájem za prostory restaurace (s výjimkou prvních 
4 měsíců, kdy proběhne jedna hromadná splátka dopředu na všechny tyto měsíce), 
elektřinu, plyn, vodu. Mezi další měsíční náklady patří mzdy zaměstnanců spolu 
s odvody sociálního a zdravotního pojištění, poplatky za rádio, případně další drobné 
poplatky. Dále bude naše restaurace využívat služeb externí účetní. Mezi další měsíční 
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náklady budou samozřejmě zahrnuty i objednávky zboží, které se budou konat 
s vyjímkou prvního naskladnění v dvou týdeních cyklech. 
Dlouhodobý hmotný majetek restaurace bude tvořit nábytek, kuchyňské a kancelářské 
vybavení, dále přístroje na přípravu kávy a dalších nealkoholických nápojů a také 
vybavení toalet. Dlouhodobý nehmotný majetek restaurace bude tvořit know-how 
neboli zakoupená franchisová licence od společnosti Subway. Veškeré vybavení spolu 
s licencí je zařazeno do 2. odpisové skupiny. Odpisová doba pro všechny položky 
z DHM bude 5 let a pro DNM 6 let. Bude zvoleno účetní rovnoměrné odepisování 
majetku. Daňové odpisy jsou vypočítány na základě zákona o daních z příjmu.30 
V tabulkách jsou uvedeny výše ročních odpisů. 
Tab. 4a Odpisy DHM a DNM v Kč 
   Rozvaha ÚO v 1. roce DO v 1. roce 
DHM 1 192 500 238 500 131 175 
DNM 220 000 36 667 36 667 
CELKEM 1 412 500 275 167 167 842 
Rozdíl (ÚO – DO)   107 325   
Zdroj: Vlastní zpracování 
Tab. 4b Odpisy DHM a DNM v Kč 
  ÚO v 2. roce DO v 2. roce ÚO v 3. roce DO v 3. roce 
DHM 238 500 268 313 238 500 268 313 
DNM 36 667 36 667 36 667 36 667 
CELKEM 275 167 304 979 275 167 304 979 
Rozdíl (ÚO – DO) -29 813   -29 813   
Zdroj: Vlastní zpracování 
Tab. 4c Odpisy DHM a DNM v Kč 
  ÚO v 4. roce DO v 4. roce ÚO v 5. roce DO v 5. roce 
DHM 238 500 268 313 238 500 268 313 
DNM 36 667 36 667 36 667 36 667 
CELKEM 275 167 304 979 275 167 304 979 
Rozdíl (ÚO – DO) -29 813   -29 813   
Zdroj: Vlastní zpracování 
                                                
30 Zákon č. 586/1992 Sb., o daních z příjmů. 
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Základní rozdíl mezi účetními a daňovými odpisy je v jejich funkcích. Zatímco účetní 
odpisy vyjadřují pokles hodnoty majetku z důvodu fyzického a morálního opotřebení, 
započítávají se do nákladů a přímo tak ovlivňují výsledek hospodaření, tak daňové 
odpisy představují daňové výdaje, ovlivňují tak výsledný základ daně a tedy i výši daně, 
kterou musí poplatník odvést. 
Hrubý výsledek hospodaření (účetní zisk) = výnosy za účetní období – náklady 
za účetní období 
Účetní výsledek hospodaření + (účetní odpisy – daňové odpisy za dané období)= základ 
daně 
Pro zjednodušení je dále počítáno pouze s účetními odpisy. 
Tab. 5 Předpokládané měsíční provozní náklady v Kč 
Pronájem prostor 18 000 
Energie 6 200 
Externí účetní 10 000 
Mzdy zaměstnanců 28 800 
Mzdy brigádníků 16 000 
Nákup surovin 100 000 
Údržba 5 000 
Úroky z úvěru 6 563 
Rádio 500 
Licenční poplatek 29 584 
Marketingový poplatek 16 641 
celkem 237 288 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Licenční poplatek činí 8 % z měsíčních tržeb a marketingový poplatek 4,5 % 
z měsíčních tržeb. Pro výpočet poplatků byla použita optimistická varianta denních 
obratů. Viz následující tabulka. 
Vzhledem k tomu, že splátka úvěru nebude každý měsíc ve stejné výši, ale bude 
postupně klesat, pro výpočet měsíčních nákladů a potřeby mé práce jsem použil 
průměrné měsíční výše splátky úroků za celou dobu splácení, tedy za 72 měsíců. Výše 
této průměrné splátky úroků je 6 563 Kč. Predikce celkových měsíčních nákladů je 
237 288 Kč. Předpokládané náklady v prvním roce budou 2 847 450 Kč. 
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Tab. 6 Optimistický a pesimistický odhad denních obratů v Kč 
Obraty 
optimistický 
odhad 
pesimistický 
odhad 
po 7 000 4 000 
út 5 000 2 000 
st 11 000 8 000 
čt 14 000 11 000 
pá 20 000 17 000 
so 19 000 16 000 
ne 10 000 7 000 
celkem za týden 86 000 65 000 
celkem za měsíc 369 800 279 500 
Zdroj: Vlastní zrpacování 
 
Tab. 7 Licenční a marketingový poplatek franchise Subway 
8 % z měsíce 29 584 22 360 
4,5 % z měsíce 16 641 12 578 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
V následujících letech podnikání počítám s růstem nákladů. Z důvodu zvyšování mezd 
pracovníků, s tím související zvyšování odvodů na soc. a zdrav. pojištění, zvyšování 
nákladů na energii, případně další věci jako nájem prostor atd. Předpokládaný růst 
nákladů v příštích letech je 4 – 6 %. Pro výpočet predikce nákladů v dalších pěti letech 
podnikání použijeme růst nákladů o 5 %. 
 
Tab. 8 Predikce nákladů pro následujících 5 let v Kč 
Rok Náklady Náklady s úo 
2. rok podnikání 2 989 823 3 264 989 
3. rok podnikání 3 139 314 3 414 480 
4. rok podnikání 3 296 279 3 571 446 
5. rok podnikání 3 461 093 3 736 260 
6. rok podnikání 3 634 148 3 909 315 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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Predikce výnosů 
Zdrojem výnosů budou tržby za prodané produkty v restauraci. Pro predikci výnosů 
předpokládám dvě varianty, a to optimistickou a pesimistickou. U optimistické varianty 
předpokládám, že restauraci denně navštíví zhruba 123 zákazníků, kdy každý utratí 
v průměru 100 Kč. U pesimistické varianty předpokládám, že restauraci denně navštíví 
zhruba 93 zákazníků (o cca 25 % méně), kdy každý utratí v průměru stejně, tedy 
100 Kč. Viz tabulka č. 5 s denními propočty předpokládanými obraty pro obě dvě 
varianty, která již byla použita dříve z důvodu potřeby dopočítat odváděné % 
za licenční a marketingové poplatky. 
Předpokládané měsíční tržby restaurace jsou při optimistické variantě 369 800 Kč, roční 
4 437 600 Kč. Předpokládané měsíční tržby restaurace jsou při pesimistické variantě 
279 500 Kč, roční 3 354 000 Kč.  
Majitel předpokládá, že se výše obratu bude mít meziročně rostoucí tendenci, která 
bude 5%. Restaurace a hlavně značka Subway bude celosvětově pokračovat ve svém 
sílícím trendu a rozšíří se povědomí o jejím jméně i na Hustopečsku a v jeho okolí. 
Restaurace Subway bude již zaběhnutým podnikem, který bude mít stálou klientelu, 
která se bude postupně navyšovat a dojde i k nepatrnému navýšení cen, které bude 
hlavně způsobeno ubývajícími promo akcemi v budoucnu. Ne jejich úplným 
vyloučením z PR programu, nicméně je zapotřebí propagovat značku jinak v začátcích 
a jinak, když je zaběhlá. Proto počítám s předpokládaným nárůstem obratu o 5% každý 
rok oproti roku předešlému.31 
Tab. 9 Predikce výše obratů na prvních 6 let podnikání v Kč (obě varianty) 
Rok 
optimistické 
obraty 
pesimistické 
obraty 
1. rok podnikání 4 437 600 3 354 000 
2. rok podnikání 4 659 480 3 521 700 
3. rok podnikání 4 892 454 3 697 785 
4. rok podnikání 5 137 077 3 882 674 
5. rok podnikání 5 393 931 4 076 808 
6. rok podnikání 5 663 627 4 280 648 
Zdroj: Vlastní zpracování 
                                                
31 JUROVÁ, M. Výrobní procesy řízené logistikou, str. 48-50. 
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Vypočítané předpokládané náklady a výnosy poslouží ke zjištění výsledku hospodaření. 
Ke zjištění čistého zisku, případně ztráty, se musí výsledek hospodaření zdanit. 
Procentuální sazba daně z příjmu fyzických osob v roce 2013 je 15 %.32 
Tab. 10 VH v prvních pěti letech v Kč (optimistická varianta) 
  
Rok podnikání 
1. 2. 3. 4. 5. 
VH před zdaněním 
(V-N) 1 314 983 1 394 491 1 477 974 1 565 631 1 657 671 
Daň 15% 197 248 209 174 221 696 234 845 248 651 
VH po zdanění 1 117 736 1 185 317 1 256 278 1 330 786 1 409 020 
Zdroj: Vlastní zpracování 
Tab. 11 VH v prvních pěti letech v Kč (pesimistická varianta) 
  
Rok podnikání 
1. 2. 3. 4. 5. 
VH před zdaněním 
(V-N) 231 383 256 711 283 305 311 228 340 548 
Daň 15% 34 708 38 507 42 496 46 684 51 082 
VH po zdanění 196 676 218 204 240 809 264 544 289 466 
Zdroj: Vlastní zpracování 
 
Na základě výpočtu VH a zjištění čistého zisku je možné vytvořit předpokládané CF, 
které bude využito pro výpočet zhodnocení efektivnosti investice. 
Tab. 12 Predikce CF (optimistická varianta) 
  
Rok podnikání 
1. 2. 3. 4. 5. 
VH po zdanění 1 117 736 1 185 317 1 256 278 1 330 786 1 409 020 
odpisy (+) 275 167 275 167 275 167 275 167 275 167 
roční splátka uvěru (-) 300 000 300 000 300 000 300 000 300 000 
Čistý peněžní tok 1 092 903 1 160 484 1 231 444 1 305 953 1 384 187 
Zdroj: Vlastní zpracování 
                                                
32Inspirováno postupy v: RASTOGI, M. Production and operation management. 
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Tab. 13 Predikce CF (pesimistická varianta) 
  
Rok podnikání 
1. 2. 3. 4. 5. 
VH po zdanění 196 676 218 204 240 809 264 544 289 466 
odpisy (+) 275 167 275 167 275 167 275 167 275 167 
roční splátka uvěru (-) 300 000 300 000 300 000 300 000 300 000 
Čistý peněžní tok 171 843 193 371 215 976 239 711 264 632 
Zdroj: Vlastní zpracování 
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5 Vyhodnocení 
Na základě konkrétních řešení a analýz uvedených v jednotlivých kapitolách a také 
s ohledem na nutné požadavky franchisora, jsou výsledky dílčích analýz a řešení 
následující: 
Za pomocí analýzy trhu je vhodným místem k vybudování restaurace ulice Bratislavská 
číslo popisné 27, umístěná na křižovatce ulice Bratislavské s Masarykovým náměstím. 
Mnou vybrané prostory k provozování restaurace Subway na základě přidělené 
franchisové licence jsou vyhovující k provozu restaurace Subway. Změny a úpravy 
prostorů se budou týkat pouze interiéru a jeho vybavení. Na základě zmapování 
obyvatelstva, respektive zákazníků vyplynulo, že v oblasti Hustopečí je dostatečná 
zákaznická základna. 
Analýza vnějšího prostředí obsahuje dílčí analýzy mikroprostředí a makroprostředí. 
V analýze mikroprostředí jsem prozkoumal lokální trh, přičemž jsem se zaměřil 
na konkurenci. Z těchto analýz vyplynulo, že na trhu je pro naši restauraci vhodné 
místo, a pokud zapracujeme na dobré reklamě a PR, tak bude tento trh více než 
dostačující, neboť z analýzy konkurence vyplynulo, že v Hustopečích a jejich blízkosti 
není žádný přímý konkurent (nejbližší v Brně a Bratislavě), který by nabízel obdobný 
produkt, a pro mou restauraci bude možné se prosadit na trhu. 
Díky analýze makroprostředí jsem se přesvědčil o tom, že v dané lokalitě je relativně 
stabilní sociálně-ekonomické zázemí, což je důležité pro podnikání v dlouhodobém 
horizontu. Ke stejnému závěru lze dojít o politicko-právní sféře, ve které sice probíhají 
změny více než často, nicméně z dlouhodobějšího hlediska jsou to změny 
akceptovatelné. Zásadním zjištěním je, že legislativa v České Republice umožňuje 
založit mnou vybraný podnik. Vzhledem k propracovanému franchisovému systému, 
kterým restaurace Subway bezesporu je, odpadá starost s výběrem vhodného 
technického vybavení a technologického zabezpečení. 
Co se analýzy vnitřního prostředí týče, zvolil jsem pro její vypracování model 7S, který 
má dle mého názoru nejlepší strukturu. S jeho pomocí jsem si stanovil plány a základní 
taktiky, kterých se budu ve své restauraci držet. Základní strategii Subway jsem rozšířil 
o prémiovou nabídku kávy, která není standardem v běžných restauracích Subway. 
Tento krok znamená větší počáteční náklady, nicméně s kvalitní kávou jsou spojeni 
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další potenciální zákazníci a také je to určitou formou reklamy a PR pro lidi, kteří se 
o sendviče případně stravování tohoto typu příliš nezajímají. Vypracovaný plán 
struktury fungování restaurace může být předmětem úprav v průběhu provozu 
v závislosti na schopnostech a pracovitosti celého týmu zaměstnanců. S tím je úzce 
spojený styl řízení firmy, který se bude držet předem stanovených očekávání, 
ale zároveň bude dostatečně operativní pro přizpůsobení se tržním podmínkám. 
Výsledkem poznatků ohledně fungování firmy směrem k zákazníkům je vřelý, vstřícný 
a otevřený přístup právě k našim zákazníkům. Snaha vyhovět požadavkům 
k zákazníkově celkové spokojenosti a snaha o win – win situaci, kdy bude spokojený 
jak zákazník, tak i provozovatel. Zákazník se bude rád vracet a personál se bude rád 
o takového zákazníka starat. 
SWOT analýza vychází z rozboru silných a slabých stránek, příležitostí a hrozeb. 
V rámci SWOT analýzy a jejích silných stránek je důležité se držet předem daných 
výstupů z ní a udržet si svou exkluzivitu na trhu. Slabou stránkou a hrozbami 
pro podnik může být nedostatečná reklama, PR a osvěta pro širokou veřejnost, která 
v dané lokalitě bude mít globálně malé povědomí o značce Subway; dále také slabá 
kupní síla obyvatel a v budoucnosti konkurence se substitučními produkty. Největšími 
příležitostmi je bezesporu potenciál rostoucího města, kterým Hustopeče rozhodně jsou 
a zájem obyvatel o zdravý životní styl a čerstvé suroviny. 
Vzhledem k tomu, že všechny analýzy vyšly pozitivně, je důležité se zaměřit 
na marketingový plán, kde bude rozhodující na prvním místě reklama za účelem, aby se 
lidé vůbec dozvěděli o existenci restaurace a jméno Subway se dostalo obyvatelstvu 
do podvědomí. Dále bude nutné vytvořit vhodnou cenovou politiku ve spolupráci 
s development agenty a případná reklama pro rozvážkovou službu v určitém okruhu. 
Co se rizik týče, je důležité se držet předem daného plánu a postupu, aby se jejich 
výskyt eliminoval na co nejmenší možné procento. 
Ve finančním plánu je proveden výpis veškerých známých počátečních nákladů 
a investic. Na základě těchto informací je stanovena výše bankovního úvěru. Dále je 
proveden odhad měsíčních a ročních nákladů, které v prvním roce budou 2 847 450 Kč. 
Na základě informací od ostatních majitelů restaurací Subway a s přihlédnutím k dané 
lokalitě jsou vytvořeny dvě varianty předpokládaných ročních obratů na základě 
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výpočtů denních příjmů, tzv. pesimistická a optimistická varianta. Pesimistická činí 
pro první rok podnikání 3 354 000 Kč a optimistická počítá s 4 437 600 Kč.  
I výsledky pesimistické varianty (která je na počátku chodu firmy pravděpodobnější) 
byly pozitivní a majitel byl v plusu, tudíž je třeba, aby se majitel držel plánu a zaměřil 
se na nejdůležitější část marketingového plánu, a to reklamu, oslovení potenciálních 
zákazníků a vybudování dostatečného zázemí pro jméno Subway. 
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Závěr 
Návrh podnikových procesů ve službách je velice důležitým předpokladem pro zahájení 
jakéhokoliv podnikání. Jeho funkcí je zanalyzovat prostředí, ve kterém se budeme 
pohybovat, popsat silné a slabé stránky našeho návrhu a navrhnout optimální řešení 
pro vhodné využití příležitosti a předejití hrozeb s daným podnikáním spojených. 
Cílem mé práce bylo zjistit a navrhnout nutné podnikové procesy pro připravení, 
otevření, běžný provoz a další rozvoj podnikání restaurace Subway. 
V teoretické části jsem popsal jeden ze způsobů podnikání, a to živnost, a předpoklady 
pro její vykonávání. Dále jsem popsal podnikatelský plán a jeho strukturu, analýzy 
nutné pro zhodnocení možného budoucího podnikání a podmínky nutné pro podnikání 
v rámci udělené franchisi. 
V praktické části aplikuji teoretické poznatky na případ otevření restaurace Subway. 
Nejprve se zabývám výběrem vhodné lokality, která se nachází v Hustopečích. 
Poté stanovuji vhodnou koncepci Subway, definuji podmínky nutné pro získání licence 
a sestavuji návrh na mnou zvolené konkrétní řešení. 
Na základě vyhodnocení analýz se jeví jako vhodné otevřít restauraci Subway na ulici 
Bratislavská v Hustopečích, neboť z analýzy vnějšího prostředí vyplívá, že se na trhu 
nachází prostor pro restauraci typu Subway, úroveň konkurence je přijatelná a je zde 
zákaznická základna, se kterou lze pracovat. Díky analýze vnitřního prostředí jsem si 
stanovil cíle, kterých je nutné se držet a kroky, které povedou k úspěšnému rozvoji 
podnikání, dále také aspekty, kterých je dobré či nutné se vyvarovat.  
Ve finančním plánu jsem provedl zmapování položek, s kterými je třeba počítat 
při počátcích podnikání, provedl jsem kalkulaci nákladů a na jejich základě jsem 
sestavil prognózy pro budoucnost firmy ve dvou variantách- optimistické 
a pesimistické. Byly sestaveny na základě zkušeností a poznatků získaných 
z fungujících restaurací Subway. Obě dvě jsou plusové a reálné. Po zhodnocení rizik 
pro podnikání jsem došel k závěru, že jsou rizika týkající se mé otevření mé restaurace 
adekvátní a běžná. 
Po kompletním prostudování veškerých dostupných materiálů k podnikání pod cizím 
jménem za pomocí licence udělené pro podnik Subway, zvážení všech rizik a možných 
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aspektů, které přímo či nepřímo souvisí s podnikáním, jsem dospěl k závěru, že tento 
návrh vybudování restaurace Subway v Hustopečích, která se bude soustředit hlavně 
na čerstvé, zdravé a chutné sendviče, má v Hustopečích reálnou možnost uplatnění se. 
Závěrem bych chtěl podotknout, že i přes příznivé výsledky analýz nebude rozběhnutí 
restaurace zcela snadné, protože se vždy mohou objevit neočekávané komplikace 
v nejrůznějších podobách. Proto je třeba být obezřetný a všechny kroky důmyslně 
zvažovat. 
 
 
  
 73 
 
Seznam použitých zdrojů 
Knižní publikace: 
[1] FOTR, J., SOUČEK, I. Podnikatelský záměr a investiční rozhodování. 1. vydání. 
Praha: Grada Publishing, 2005. 356 s. ISBN 8880-247-0939-2. 
[2] HISRICH,  R. a kol. Založení a řízení nového podniku. Praha: Victoria 
Publishing, 1996. 501 s. ISBN 8085865076 
[3] JUROVÁ, M. Výrobní procesy řízené logistikou. 1. vyd. Brno: BizBooks, 2013. 
260 s. ISBN 9788026500599. 
[4] KOTLER, P. a kol. Moderní marketing. 4. evropské vydání. Praha: Grada 
Publishing, 2007, 1048 s. ISBN 978-80-247-1545-2. 
[5] MARTINOVIČOVÁ, D., TABAS, J. Nauka o podnikání. 1. vydání. Brno: 
Akademické nakladatelství CERM, 2009, 109 s. ISBN 978-80-214-3851-4. 
[6] RASTOGI, M. Production and operation management. Bangalore: Univesity 
science press, 2010. 168 s. ISBN 978-938-0386-812. 
[7] ŘEPA. V. Podnikové procesy – procesní řízení a modelování. 1. vyd. Praha: 
Grada, 2006. ISBN 80-247-1281-4. 
[8] ŘEZNÍČKOVÁ, M. Franchising. Podnikání pod cizím jménem. 2. vyd. Praha: 
C. H. Beck, 2004. ISBN 80-7179-984-0. 
[9] SVOZILOVÁ, A. Zlepšování podnikových procesů. 1. vyd. Praha: Grada, 2011. 
223 s. ISBN 978-80-247-3938-0. 
[10] ŠMÍDA, F. Zavádění a rozvoj procesního řízení ve firmě. Praha: Grada, 
2007. ISBN: 978-80-247.1679-4. 
[11] UDO, W., Podnikatelský plán pro úspěšný start. 1. vydání. Praha: 
Management Press, 2003. 159 s. ISBN 80-7261-075-9 
[12] VEBER, J., SRPOVÁ, J. a kol. Podnikání malé a střední podniky. 
2. vydání. Praha: Grada Publishing, 2008. 311 s. ISBN 978-80-247-2409-6. 
 
 74 
 
Legislativa:  
[13] Nařízení vlády č. 469/2000 Sb., kterým se stanoví obsahové náplně 
jednotlivých živností, ve znění pozdějších předpisů. 
[14] Ústavní zákon č. 2/1993, Listina základních práv a svobod, ve znění 
pozdějších předpisů. 
[15] Zákon č. 455/1991 Sb., o živnostenském podnikání, ve znění pozdějších 
předpisů. 
[16] Zákon č. 513/1991 Sb., obchodní zákoník, ve znění pozdějších předpisů. 
[17] Zákon č. 586/1992 Sb., o daních z příjmů, ve znění pozdějších předpisů. 
 
Internetové zdroje: 
[18] BEP bod zvratu firmy. Synext.cz [online]. 2008, [cit. 2013-03-17]. 
Dostupné z:  http://www.synext.cz/images/image/bep1.jpg 
[19] Fotogalerie. Sendvice.com [online]. 2013, [cit. 2013-11-30]. Dostupné z: 
http://www.sendvice.com/o-subway/fotogalerie 
[20] Fotogalerie. Subway-Solniční.cz [online] 2013, [cit. 2013-11-30]. 
Dostupné z: http://subway-solnicni.cz/index.php/o-subway/fotogalerie 
[21] Franchising. Business center.cz [online]. 1998 - 2013, © HAVIT [cit. 
2013-10-15]. Dostupné z: http://business.center.cz/business/pojmy/p581-
franchising.aspx 
[22] Know-how. Business center.cz [online]. 1998 - 2013, © HAVIT [cit. 
2013-10-15]. Dostupné z: http://business.center.cz/business/pojmy/p1789-know-
how.aspx 
[23] Oborová příručka pro hostinskou činnost a ubytovací služby. Asociace 
hotelů a restaurací České republiky [online]. 2013 [cit. 2013-12-2]. Dostupné z: 
http://www.ahrcr.cz/cz/ke-stazeni/metodiky-a-dokumenty/ostatni/ 
[24] Restaurace. Subwaycentrumbrna.cz [online]. 2012, © ORCON  
[cit. 2013-11-30]. Dostupné z: http://subwaycentrumbrna.cz/restaurace/ 
 75 
 
[25] SO ORP Hustopeče. Český statistický úřad [online]. 2013 [cit. 2013-12-
1]. Dostupné z: http://www.czso.cz/xb/redakce.nsf/i/so_orp_hustopece 
[26] Subway - O nás. Sedvice.com [online]. 2013 [cit. 2013-11-30]. Dostupný 
z www: http://www.sendvice.com/o-subway/aktualne 
[27] Subway Solniční. Subway-solnicni.cz [online]. 2013 [cit. 2013-11-30]. 
Dostupný z www: http://subway-solnicni.cz/?view=featured 
[28] The history of Subway. Subway [online]. 2013 [cit. 2013-10-12]. 
Dostupné z: http://www.subway.com/subwayroot/about_us/history.aspx 
[29] The Subway Timeline. Subway [online]. 2013 [cit. 2013-10-12]. 
Dostupné z: 
http://www.subway.com/subwayroot/About_Us/Timeline/default.aspx 
[30] Výroční zpráva školy za školní rok 2011/2012. Gymhust.cz [online]. 
2013 [cit. 2013-12-1]. Dostupné z: http://www.gymhust.cz/obrazky-
soubory/vyrocni-zprava-2011-2012-6f32f.pdf?redir 
[31] Výroční zpráva školy za školní rok 2011/2012. Sou-hustopece.cz 
[online]. 2013 [cit. 2013-12-1]. Dostupné z: http://www.sou-
hustopece.cz/?p=1890 
[32] 7-S Framework. Bscdesigner.com [online]. 2013 [cit. 2013-12-1]. 
Dostupné z: http://www.bscdesigner.com/wp-content/uploads/2013/10/7-s-
framework-commented-by-bscdesigner.png 
 
Jiné zdroje: 
[33] Interní materiál Bohemia Energy Entity a.s. 
[34] Konzultace s pracovníkem KB ze dne 10. 9. 2013 
[35] Odborný seminář:  Franchisa Subway, Rohlenka dne 15. 10. 2013. 
[36] Sdělení pana Balabána ze dne 12. 11. 2013.  
 76 
 
Seznam tabulek 
TAB. 1 	   ZAKLADATELSKÝ ROZPOČET V KČ .............................................. 60	  
TAB. 2 	   VSTUPNÍ ROZVAHA V KČ .................................................................. 61	  
TAB. 3 SPLÁTKOVÝ KALENDÁŘ V KČ ............................................................ 61	  
TAB. 4A ODPISY DHM A DNM V KČ .................................................................. 62	  
TAB. 4B ODPISY DHM A DNM V KČ .................................................................. 62	  
TAB. 4C ODPISY DHM A DNM V KČ .................................................................. 62	  
TAB. 5 PŘEDPOKLÁDANÉ MĚSÍČNÍ PROVOZNÍ NÁKLADY V KČ .......... 63	  
TAB. 6 OPTIMISTICKÝ A PESIMISTICKÝ ODHAD DENNÍCH OBRATŮ V 
KČ ............................................................................................................................... 64	  
TAB. 7 LICENČNÍ A MARKETINGOVÝ POPLATEK FRANCHISE SUBWAY
 ..................................................................................................................................... 64	  
TAB. 8 PREDIKCE NÁKLADŮ PRO NÁSLEDUJÍCÍCH 5 LET V KČ ........... 64	  
TAB. 10 VH V PRVNÍCH PĚTI LETECH V KČ (OPTIMISTICKÁ VARIANTA)
 ..................................................................................................................................... 66	  
TAB. 11 VH V PRVNÍCH PĚTI LETECH V KČ (PESIMISTICKÁ VARIANTA)
 ..................................................................................................................................... 66	  
TAB. 12 PREDIKCE CF (OPTIMISTICKÁ VARIANTA) .................................. 66	  
TAB. 13 PREDIKCE CF (PESIMISTICKÁ VARIANTA) ................................... 67	  
 
  
 77 
 
Seznam obrázků 
OBR. Č. 1 – 7S, RÁMEČKOVÉ ROZDĚLENÍ NA SOFT A HARD SKILLS ... 21	  
OBR. Č. 2 – BEP, ANALÝZA BODU ZVRATU, ................................................... 24	  
OBR. Č. 3 – SUBWAY, PLÁNOVANÝ VZHLED + STYL VENKOVNÍHO 
POSEZENÍ ................................................................................................................. 30	  
OBR. Č. 4 – SUBWAY, PRODEJNÍ PULT ............................................................ 31	  
OBR. Č. 5 – SUBWAY, JÍDELNA ........................................................................... 32	  
OBR. Č 6: PODÍL JEDNOTLIVÝCH SEGMENTŮ NA NÁVŠTĚVNOSTI V %45	  
 
 
  
 78 
 
Seznam použitých zkratek 
CF – Cash-flow 
ČSÚ – Český Statistický Úřad 
DHM – Dlouhodobý hmotný majetek 
DNM – Dlouhodobý nehmotný majetek 
DO – Daňové odpisy 
EU  – Evropská Unie 
MSP – Malé a střední podniky 
PR – Public relations (vztah s veřejností) 
ÚO – Účetní odpisy 
ÚPV – Úřad průmyslového vlastnictví 
VH – Výsledek hospodaření 
ŽL – Živnostenský list 
  
 79 
 
Seznam příloh 
Příloha A – Důležité milníky v historii Subway 
Příloha B – Vybavení restaurace 
Příloha C – Menu restaurace 
  
 
Část B – Přílohy 
Příloha A 
Důležité milníky v historii Subway 
1965 – čerstvý absolvent střední školy, sedmnáctiletý Fred DeLuca a rodinný přítel Dr. 
Peter Buck spojili své síly a otevřeli první restauraci zaměřenou na sendviče 
v Bridgeportu, ve státě Connecticut. 
Původní název byl Pete’s Super Submarines. První den prodali 312 sendvičů 
a průměrná cena za sendvič byla mezi 49 a 69 centy. 
1966 – Fred s Peterem založili společnost Dcotor’s Associates Inc. Jméno společnosti 
bylo odvozeno od titulu Petera Bucka, který byl již Dr a mimo jiné i Ph.D. 
a skutečnosti, že Fred si chtěl prodejem sendvičů vydělat na studium medicíny. 
1968 – Poprvé je použito jméno restaurace: Subway 
1974 – Partneři se rozhodli, že franšízing je nejlepší způsob pro urychlený rozvoj a růst 
jejich řetezce. První franšízovaný Subway byl otevřen ve městě Wallingford, ve státě 
Connecticut. 
1975 – Nejchutnější, nejmasitější, nejchutnější. Takto by se dal přeložit vývoj 
tehdejších Subway sendvičů. Jakožto i název jejich nové vlajkové lodi mezi sendviči. 
Mimo jiné byl v tomto roce otevřen první Subway mimo stát Connecticut a bylo to 
ve státě Massachusetts. 
1977 – Poprvé uveden v provoz takzvaný Snak sandvič. Později přejmenován na šesti-
palec (6-inch). 
1980 – Subway zavádí jejich transitní systém Now York City jako téma pro nástěnné 
malby v restauraci v Ithace, New York. 
1981 – Vývoj Subway restaurací roste. Otevření dvousté restaurace ve městě Rentom 
stát Washingotin. 
1982 – Během jednoho roku otevřela Subway neskutečných 100 restauracích. 
  
 
1983 – Čerstvý ven z pece. Subway restaurace představuje čerstvě pečené bagety 
ve svých amerických lokalitách. Lidé si začínají všímat rostoucího řetězce. Magazín 
Entrepreneur udělal Subway číslo jedna v sendvičové kategorii. Poprvé v historii 
Sunway. 
1984 – Expanze do zámoří. Řetězec datuje počátky působení na Blízkém Východě 
v Bahrainu. 
1985 – Bílý nebo pšeničný? Řeč je o typu těsta, jaké si zvolíte pro vaši bagetu. Subway 
restaurace slaví otevření pětisté prodejní jednotky. A první otevření v Puerto Ricu. 
Steak, sýr a pšeničný chléb jsou přidány do stálé nabídky. 
1986 – Kanada! Američtí sousedé ze severu si konečně mohou užít a plně vychutnat své 
vlastní Subway sandviče. První Subway v Kanadě byl otevřen v St. John’s 
v Newfoundlandu. 
1987 – Rapidní růst nejde zastavit. Subway slaví tisící podnik nesoucí jméno 
společnosti. První Subway otevřen na Hawaii a na Bahamách. 
1988 – Otevřen dvoutisící Subway. Entrepreneur Magazine umístil řetezec na čístlo 
jedna v příležitostech franšízového podnikání. Poprvé za dobu jejich pravidelného 
ročního hodnocení 500 frančíz.  
1990 – Pětitisící Subway. Řetězec získal toto číslo díky otevření restaurace v Texasu. 
První Subway otevřen v Mexiku. 
1991 – Děti jsou nadšeny ze zbrusu nového Dětského Balíčku, který zahrnuje sandvič, 
nápoj, cookie and to nejdůležitější, hračku. Subway se objevuje na televizních 
obrazovkách. Produkty jsou uvedeny v celovečerním filmu Terminátor 2: Den 
zúčtování. 
1992 – Studenti si užívají pohody čerstvých sendvičů přímo v jejich kafeteriích, ve 
školních jídelnách a v budovách škol. V tomto roce mimo jiné restarauce Subway 
otevřeli pobočky v Japonsku a Saudské Arábii. 
1993 – Při hledání a zaplnění místa kdekoliv a všude se Subway rozhodl pro netradiční 
spolupráci s benzinovými pumpami a několika vybranými obchody, kde se otevřeli 
Subway prodejní okénka. To vše jen a díky rostoucí popularitě čerstvých baget řetězce 
Subway.  
  
 
1995 – Řetězec Subway započal svoji účast v motorsportu. A sice, jak jinak než 
sponzorováním v Indy závodech. Společnost se stala podporovatel týmu: Produce for 
Better Health Foundation’s National 5-A-Day program.  
Subway restaurace otevřeny v Číně, Ecuadoru, Egyptě, Hondurasu, Irsku, Jamajce, dále 
na Novém Zélandu, ve Španělsku, Švýcarsku a na Taiwanu. 
Značka Subway je prezentována ve scénách z filmu Ace Ventura – Volání přírody 
a v televizní animované sérii The Simpsons. 
1996 – Oficiálně spuštěn provoz officálního webu společnosti www.subway.com. 
Neustále roste mezinárodní rozvoj značky. V tomto roce se jedná například o Kolumbii, 
Dánsko, Guatemalu, Kuwait, Marinik, Nikaraguu, Filipíny, Singapore, Jižní Afriku, 
Turecko, Spojené Království, Uruguay a Venezuelu. 
1997 – 7 pod 6! Zamšřeno na svěžest, čerstvost a lepší sendviče a saláty pro zákazníky, 
společnost uvádí 7 pod 6 menu, kde je uvedeno sedm sendvičů s šesti nebo méně gramy 
tuku. 
2000 –  Magazín Men’s Health uveřejnil příběh Jareda Fogleho, mladého muže, který 
shodil 245 liber, potažmo 115kg jen a pouze jezením sendvičů Subway po celý rok. 
Díky této události se stal Jared ikonou značky a objevoval se v dlouhé televizní sérii 
reklam. 
Fred DeLuca vydává svoji knihu Start Small Finish Big – Fifteeen Key Lessons to 
Start-And Run-Your Own Successful Business.  
Značka Subway samotná dělá nejrozsáhlejší změnu jejich menu zavedením řadu 
sendvičů, které obsahují gurmánské omáčky a nebo kořeněné pečivo. 
2002 – Deník Wall Street vyhlásil řetězec Subway jakožto překonatele McDonald’s 
v počtu otevřených restaurací s počtem otevřených restaurací 16000 celosvětově. 
Rekord byl znova překonán o několik měsíců později, kdy řetězec otevřel dalších 
1000restaurací, celkově 17.000 restauraci. 
Subway řetězec se stal národním sponzorem American Heart Association’s American 
Heart Walks, volně přeloženo jako Asociace Amerických Srdcařů, Chůze pro Srdce. 
Toskánský dekor řetězce Subway je uveden v první restaurace, jak v interiéru, tak 
  
 
v exteriéru. Jedná se o první kompletní grafickou přestavbu restaurace ve všech 
aspektech.  
2004 – Restaurace Subway se šíří všude a dají se otevřít naprosto kdekoliv, od letištních 
čekacích a předletových zón, až po ZOO zahrady. Tento rok církev True Bethel 
Baptistes v kostele v Buffalu, státě New York otevřela Subway restauraci. Frančízant, 
který je mimo jiné knězem v tomto Buffalském kostele, využívá restauraci k naučení 
pracovitosti, profesionálních dovedností a práce vůbec jako takové pro znevýhodněnou 
mládež v jejich blízké komunitě. 
2005 – Uvádí se zapečené sendviče. Tak zvané toasted subs. Silně vyhledávaná 
možnost mezi klienty, kteří hledají teplý a lehce natavený Subway sendvič. 
Restaurace Subway otevírá v Jižní Carolině regionální ředitelství renomé a dobrého 
jména společnosti. Tzv. Goodwill Industries. Restaurace je součástí programu 
odpovědného za pomoc lidem s omezením při hledání si zaměstnání, naučení je 
potřebných dovedností, které jsou potřebné pro lepší zajištění sebe a svých blízkých, 
rodin. 
2006 – Řetězec Subway spozoruje Světovou sérii baseballu pro mladé, která se koná ve 
Williamsportu, v Pensylvanii. 
2007 – První restaurace Subway se zaměřením na eco výrobky se otevírá v Kissimmee, 
na Floridě kvůli většímu začlenění environmentální zodpovědnosti. Zavádějí iniciativu 
Jezte svěže, žijte zdravě. Doslovný překlad Eat Fresh, Live Green iniciativy: Jezte 
svěže, žijte zeleně. Ekologické prvky zahrnují nízký průtok vody v kohoutcích a 
ostatních vodních bateriích, energeticky úsporná zařízení, jako třeba solární trubice pro 
osvětlení. 
Subway řetězec uvádí na trh čerstvé Fit výrobky a čerstvé jídlo vhodné pro děti. Jako 
třeba plátky jablek, mléko. 
2008 – Stopu dlouhý Subway sendvič za 5 dollarů. Značka Subway uvádí promoci 
jejich klasického, největšího typu sendviče, který je stopu dlouhý. 
Mimo to bylo otevřeno více jak 30.000 restaurací. 
  
 
2010 – Vývojový šéfkuchař značky Subway se účastní televizní show Tajný šéf. 
Zákaznící řetězce mohou nyní v 25.000 restauracích po celé Kanadě a U.S. ochutnat 
nový národní typ snídaně, kterou řetězec nabízí. 
Možnosti zahrnují širokou škálu sendvičů a zapečených mixů, s výběrem vaječných 
bílků, celých vajec, vegetariánských kousků, pomazánek a omáček.  
2011 – S více lokalitami než má k dispozici jakýkoliv jiný světový řetězec, tj. 35.000 
restaurací, včetně 8.000restaurací na netradičních místech, získává řetězec hodnocení A 
v kategorii ,,Eat this, not that“. 
Pět dalších Eco restaurací je otevřeno, celkově 14, které se účastní provozu za pomocí 
ekologický přívětivých prvků. 
Avokáda je přidáno do menu restaurací. 
2012 – Díky Indexu společností Buzz Rankings se mluví o Subway jako o nejvíce 
oblíbeném řetezci s rychlým občerstvením. V červnu získala restaurace Subway, vůbec 
jako první mezi restauracemi rychlého občerstvení, certifikát Americké Srdeční 
Asociace Heart Check na základě jejich jídel a položek v nich. 
Subway funguje ve 100 zemích světa. 
V současnosti – Stránka fanoušků na facebooku dosáhla v lednu letošního roku, 2013, 
dvaceti milionu fanoušků. Koncem ledna se Subway snaží motivovat a pomoci mladým 
podnikatelům v rozvoji jejich podnikání, případně myšlenky vlastnit svůj vlastní 
podnik, franšízu virtuální soutěží, Postavte si svůj vlastní Subway.  
Během soutěže byly propagovány vzdělávací materiály, kde se popisuje, jak 
sedmnáctiletý mladík, Fred DeLuca postavil řetězec číslo jedna ve světě rychlého 
občerstvení za pomoci franchisingu. 
 
  
  
 
Příloha B  
Vybavení restaurace v Kč 
Vybavení jídelny    500 000 
Vybavení kanceláře    58 000 
Vybavení kuchyně    345 500 
Ostatní drobné vybavení   35 000 
Mrazáky + lednice    300 000 
Kávovar + nápojové zařízení   100 000 
Loga      50 000 
Pokladna     69 000 
WC      120 000 
Bezpečnostní systém    10 000 
Webové stránky    40 000 
Prvotní naskladnění zboží do kuchyně 200 000 
 
 
 
  
  
 
Příloha C  
Naše nabídka – Menu restaurace Subway Hustopeče 
Sendviče 
šunka       65,- Kč  
Veggie Delite (zeleninový)    65,- Kč 
Krůtí šunka      65,- Kč 
Masové kuličky s omáčkou Marinara  65,- Kč 
Pikantní italský     65,- Kč 
Grilované kuře     75,- Kč 
Subway Club      75,- Kč 
Italský B.M.T.     75,- Kč 
Vegetariánský zeleninový plátek   75,- Kč 
Subway Melt      75,- Kč 
Kuře Teriyaki      85,- Kč 
Rostbif      85,- Kč 
Steak se sýrem     85,- Kč 
Kuře Pizziola se sýrem    85,- Kč 
Tuňák       85,- Kč 
Gordon Bleu      85,- Kč 
Z 15cm sendviče 30cm za příplatek 50 Kč. 
 
Talíř 
pro 6 - 8 osob 
od 460,- Kč (dle kombinace sendvičů) 
  
 
 
Menu to go  
15cm sednvič; cookie, chipsy nebo jablko; balený nápoj 
od 100,- Kč (dle kombinace sendvičů) 
 
Nápoje 
Postmix 0,4l       35,- Kč 
Pepsi 0,5 bal      30,- Kč 
Džus 100% 0,33l     30,- Kč 
Toma voda 0,5l     25,- Kč 
Toma džus 0,25     15,- Kč 
Pivo plech 0,5l      30,- Kč 
Latte Macchiato      30,- Kč 
Cappuccino       30,- Kč 
Káva s mlékem     30,- Kč 
Velká káva 250ml     30,- Kč 
Coffee Americano     30,- Kč 
Chociatto      30,- Kč 
Mléčná čokoláda     30,- Kč 
Espresso 50ml     20,- Kč 
Espresso macchiato    20,- Kč 
Malá káva 150ml     20,- Kč 
Čaj       20,- Kč 
 
 
  
 
 
Pochutiny 
Cookies       
1ks       20,- Kč 
3ks       45,- Kč 
12ks       120,- Kč 
Chipsy      20,- Kč 
Jablko       10,- Kč33 
                                                
33 Na základě internetových stránek: Subway - O nás. Sedvice.com a Subway Solniční. 
Subway-solnicni.cz. 
